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7. DESCRIPCIÓN DEL TRABAJO: La idea de negocio a desarrollar consiste en la 
implementación de una consultoría administrativa y una plataforma virtual de capacitación en la 
ciudad de Villavicencio para las PYMES; para ello se presenta el desarrollo de la formulación, 
planeación estratégica, marco jurídico y tributario, producción y operación, plan estratégico de 
mercadeo, política de talento humano, el plan financiero y la sostenibilidad y responsabilidad 
social corporativa que afectan y ayudan a la puesta en marcha del modelo de negocio. 
8. LÍNEA DE INVESTIGACIÓN: Línea de investigación de la Facultad de Ciencias 
Económicas y Administrativas “GESTIÓN Y CONTROL DE LASORGANIZACIONES”. 
9. METODOLOGÍA: Es de carácter descriptiva con un enfoque metodológico basado en el 
análisis y la descripción de las principales áreas que se involucran en el funcionamiento de una 
empresa, en este caso de una consultoría administrativa y asesoría en gestión para PYMES. 
10. CONCLUSIONES: En el desarrollo del documento se puede evidenciar que la oportunidad 
de negocio presente para esta idea cuenta con un potencial grande en todos los aspectos, 
SOLUCIONES S.A.S. es un proyecto viable y rentable, en la proyección del 2018 al 2022 se 
cuenta con ingresos suficientes que cubren todas las obligaciones, su tasa de interna de retorno 
del 112% refleja en gran medida las posibilidades de éxito que tiene este idea y lo llamativa que 
puede ser para posibles inversionistas. 
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GLOSARIO 
 
 
Objetivo: Representa el estado del sistema que se pretende alcanzar (o que se alcanzaría) al 
superar las debilidades actuales. 
Acciones: Son las actividades y tareas que permitirán reducir la brecha entre la situación actual y 
la situación deseada 
Indicadores: Son muestras observables del avance hacia el objetivo deseado o que demuestran 
que el objetivo se ha alcanzado. Para cada indicador se debe especificar: la fecha, el responsable, 
la cantidad y calidades de lo que se va a alcanzar. Al verificar el cumplimiento del plan de 
mejoramiento, en el sistema de monitoreo y seguimiento el punto de referencia principal serán 
los indicadores. (Dirección Nacional de Evaluación Educativa, 2012) 
Responsables: Este aspecto detalla los responsables de cada una de las acciones o actividades 
del plan a realizar.  
Medio de Verificación: Se debe dejar consignado, la manera en la cual se verificará con 
evidencias físicas, los avances o el cumplimiento de la meta propuesta en cada una de las 
acciones.  
Petición: Consulta sobre un hecho en particular, alguna inquietud, o solicitud de copias o 
documentos. 
Quejas: Toda mala atención por parte de algún funcionario de la compañía/ Mala actitud con el 
cliente. 
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Reclamo: Insatisfacción en la prestación del servicio por incumplimiento a compromisos 
contractuales / Incumplimiento en los asesores /Negligencia en la recepción de una llamada/ 
Falta de atención a solicitudes especiales/ Calidad de la atención recibida. 
Consulta: Es solicitar una asesoría respecto a un punto en específico asignando una visita o 
atención por teléfono de uno de los asesores de la empresa. 
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INTRODUCCIÓN 
 
En este documento se encontrará el paso a paso de cómo se estructurará una empresa de 
consultoría administrativa y empresarial para compañías, clientes de cualquier sector económico, 
que se encuentren en el nicho de mercado de SOLUCIONES S.A.S.  Inicialmente en el capítulo I 
se hablará del por qué crear la compañía, tocando elementos como: el tema del plan de negocios, 
el título del proyecto, la línea de investigación la descripción y formulación del problema, los 
objetivos, la presentación de la empresa y por último la justificación. 
Luego en el capítulo II, se abordará la razón ser de SOLUCIONES S.A.S, donde se encontrarán 
aspectos tales como: la misión, visión, objetivos organizacionales, y el modelo CANVAS, junto 
con el análisis de la competencia y el análisis DOFA.  
Después de conocer estos puntos se hablará de los trámites necesarios para la creación la empresa 
en el capítulo III, la cual se denominará una Sociedad por Acciones Simplificada.  
En el Capítulo IV, se expondrán las características con relación a los servicios prestados por 
SOLUCIONES S.A.S, describiendo los parámetros que se utilizarán para la regulación y control 
de la prestación del mismo.  
De igual manera, en el capítulo V se expondrá el estudio realizado para conocer el mercado 
potencial al cual se dirige. Para ello analizaremos: la investigación de mercados y las estrategias 
que utilizará SOLUCIONES S.A.S para tener ventas y fidelización de los clientes. 
Por otro lado, en el capítulo VI se explicará la estructura de la organización que se tiene 
planteada para este plan de negocios, además se mostrará el organigrama, los requisitos y 
funciones de los cargos, las diferentes políticas de talento humano y la presentación para los 
procedimientos de esta área en la empresa.   
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Finalmente, este proyecto buscará determinar la viabilidad de la idea de negocio en la ciudad de 
Villavicencio, por ende, en el capítulo VII se detalla  las estimaciones de costos de la empresa, 
las proyecciones de estados financieros, balance general, flujo de fondos y estado de resultados y 
la aplicación de indicadores de los primeros 5 años de la empresa, para así evaluar la rentabilidad 
y estimación de este.  
Adicionalmente, se mostrará el compromiso que tiene SOLUCIONES S.A.S como función 
social, por medio del desarrollo detallado de las iniciativas que tendremos en cuenta en cuanto a 
la Responsabilidad Social Empresarial (RSE) al momento de construirse y su funcionamiento 
normal.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
. 
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 CAPÍTULO I: FORMULACIÓN 
 
A continuación, se va a presentar el modelo de la empresa SOLUCIONES S.A.S como una 
consultoría administrativa para la ciudad de Villavicencio, en este capítulo se va a mostrar el 
tema del plan de negocios, el título del proyecto, la línea de investigación la descripción y 
formulación del problema, los objetivos, la presentación de la empresa y por último la 
justificación. 
1. Tema 
Factibilidad de creación de una empresa de consultoría administrativa orientada a Pymes en la 
ciudad de Villavicencio. 
1.1 Titulo del proyecto 
Plan de Negocios SOLUCIONES S.A.S Asesoría de gestión para PYMES en Villavicencio.  
2. Línea de investigación 
Nuestro proyecto pertenece a la línea de investigación de gestión y control de las 
organizaciones, porque ayuda a implementar estrategias y agilización de procesos en las 
empresas y compañías que presentan déficit en la calidad de su prestación de servicio. Además, 
esta línea de investigación es de carácter interdisciplinar la cual cobija todos los programas de las 
ciencias administrativas, investigando los diferentes procesos de planeación, dirección y 
mecanismos de auditoría en las organizaciones según la USB  (Universidad de San Buenaventura 
Bogotá, 2013). 
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3. Descripción del problema 
La empresa SOLUCIONES S.A.S se pensó como una forma de contrarrestar la problemática 
administrativa que viven hoy en día la mayoría de las empresas Colombianas, debido a la 
implementación del modelo tecnocrático descrito por Anita Weiss. El modelo tecnocrático trata 
de incentivar la eficiencia organizacional mediante éstas variables: Jerarquización, 
departamentalización, medición de tiempos y estandarización de procesos implementando un 
efecto racionalizador en las organizaciones; sin embargo muchas de estas variables afectan 
directamente a las organizaciones, produciendo una crisis del modelo administrativo, en donde 
los supervisores y colaboradores entran en conflicto, y se produce según Weiss (1994) el 
distanciamiento de los niveles jerárquicos, el desinterés de los colaboradores y el constante 
conflicto interno dentro de la compañía. (Tellez, 2015) 
Todos los factores descritos anteriormente se ven reflejados en un mal clima laboral, y por 
tanto en poca productividad y rentabilidad financiera. Según (Fuentes, 2012)  existe una alta 
relación entre la satisfacción del empleado y la productividad general de la compañía, por tanto, 
todos los factores internos de la organización afectan directamente el resultado que tiene la 
empresa en su rentabilidad. Además, en la mayoría de las empresas Colombianas falta la 
implementación de los principios teóricos del humanismo, en donde ven al empleado como un 
ente netamente productivo y no como persona (Tellez, 2015); efectivamente todo esto se ve 
reflejado en falencias internas empresariales como la falta de estructura estratégica, poca 
rentabilidad y la escasa creación del valor agregado (Arosa & Giraldo, 2008). 
 
Actualmente en Colombia, el 96% de la estructura empresarial está compuesto por PYMES, 
de las cuales aproximadamente el 92% son microempresas según el (DANE, 2006). Las PYMES 
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colombianas poseen falencias respecto a la planeación estratégica, lo cual genera una pérdida de 
competitividad frente a la competencia directa, y esta termina afectando directamente a la 
rentabilidad de la empresa, ello, poco a poco, va generando que la misma no logre encontrar 
nuevos mercados diversificados y tendría el riesgo de desaparecer de ellos. 
 
De acuerdo con lo expuesto anteriormente para poder suplir cada deficiencia en la gestión de 
las empresas y permitirles generar mayor competitividad y productividad, se plantea hacer uso de 
las matrices estratégicas, lo cual, permitirá direccionar a las compañías para que estas puedan 
desarrollar objetivos específicos para el cumplimiento de la misión a corto plazo y la visión a 
largo plazo, junto con una diagnóstico empresarial vinculado al cuadro de mando integral,  y 
complementado con la formulación de estrategias que permitan direccionar a la compañía 
mediante una capacitación al personal empleando la plataforma virtual. 
3.1 Formulación del problema 
En el presente plan de negocios se propone identificar si es viable la idea de negocios 
SOLUCIONES S.A.S, siendo una empresa consultora administrativa para la ciudad de 
Villavicencio. 
4. Objetivos 
General 
 Identificar la viabilidad del plan de negocio para la empresa SOLUCIONES S.A.S, una 
empresa de consultoría administrativa en la ciudad de Villavicencio. 
Específicos 
   23  
 
 Investigar el marco jurídico y tributario con las implicaciones para la empresa 
SOLUCIONES S.A.S. 
 Diseñar la estructura de prestación del servicio para la empresa SOLUCIONES S.A.S. 
 Construir el plan de mercadeo para el primer año de la empresa SOLUCIONES S.A.S. 
 Diseñar la política de talento humano y política de responsabilidad social empresarial para 
la empresa SOLUCIONES S.A.S. 
 Calcular la viabilidad financiera del proyecto para el primer año de la empresa 
SOLUCIONES S.A.S. 
5. Presentación de la empresa 
La actividad económica de la empresa consiste en el desarrollo de actividades de 
administración empresarial y actividades de consultoría de gestión. SOLUCIONES S.A.S es una 
empresa que trabajará brindando asesorías administrativas en el área de direccionamiento 
estratégico, evaluando los procesos internos y externos en las empresas pequeñas y medianas, 
junto con las variables internas y externas que afectan a dicha compañía.  Para así entregar un 
plan de mejora que contenga estrategias claras y eficientes que lleven a cada cliente a una mejora 
competitiva e incremento de sus ventas netas y rentabilidad financiera.  
La actividad económica de la empresa SOLUCIONES S.A.S se encuentra enmarcada en el 
código CIIU 7020 actividades de consultaría de gestión, el cual pertenece a la división 70, 
actividades de administración empresarial; actividades de consultoría de gestión. SOLUCIONES 
S.A.S busca trabajar de manera local porque operaria en Villavicencio, Meta. 
Este plan de negocios de SOLUCIONES S.A.S pretende ayudar a disminuir las falencias 
administrativas de las empresas y potencializar los factores internos y externos al generar una 
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planeación estratégica mediante el Balanced Scored Card o cuadro de mando integral que 
permita prever y corregir posibles falencias frente al entorno externo de la compañía. 
Ahora, para poder ser mucho más competitivos frente al mercado se planea hacer  join venture  
con la empresa Tplublicidad, y Emarcketech, con la finalidad de generar estrategias directas de 
diversificación de mercado para posicionamiento de marca, dar a conocer nuevos productos, 
ofrecer softwares interactivos, entre otras funciones que trata de suplir cada espacio para que el 
cliente pueda ser mucho más competitivo y logre aumentar sus ventas proporcionalmente. 
6. Justificación 
Acorde al estudio realizado por la Cámara de Comercio de Villavicencio, un gran porcentaje 
de las empresas que se liquidan son Pymes, (Camara de comercio de villavicencio, 2012) debido 
a las falencias de gestión empresarial. Los problemas se concentran en el desarrollo de los 
procesos administrativos, estratégicos, internos y externos, haciendo que muchas empresas 
fracasen en su ejercicio administrativo por el desconocimiento y  el incorrecto manejo de estas 
áreas vitales de las empresas, por ello, recibir asesorías en estas áreas es de gran importancia  
para que estas Pymes conviertan sus debilidades en grandes fortalezas, lo que las llevará a ser 
rentables financieramente y serán capaces de responder a los nuevos requerimientos del mercado 
(PEREZ, 2012).  
SOLUCIONES S.A.S planea ser una empresa de consultoría, que permita mejorar el desempeño 
de las Pymes en Villavicencio garantizando el posicionamiento en el mercado de éstas mediante 
la mejora de la planeación estratégica, la agilización de los procesos claves, el trato interno en la 
compañía y reformar la débil estructura empresarial, (PEREZ, 2012), brindando a su vez una 
plataforma virtual que facilite la capacitación de todo el personal de la empresa. Igualmente, éste 
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proyecto nació de la idea de vincular todos los conocimientos adquiridos en la carrera profesional 
Administración de Empresas para generar un modelo de negocio que permita generar ventajas 
competitivas frente al mercado debido a su campo de acción. 
La prestación de servicios de consultoría y asesoría empresarial especializada a las PYMES 
busca en primera medida capacitar en temas estratégicos, administrativos y financieros a las 
empresas y así modificar la débil estructura empresarial, reflejando que la mayoría de empresas 
en Colombia son Pymes. (PEREZ, 2012) 
 7. Conclusiones Preliminares 
Según la información obtenida y el análisis hecho previamente sobre la necesidad de 
implementar las asesorías administrativas para disminuir el empirismo y desarrollar una 
propuesta que mejore la implementación del modelo tecnocrático en las empresas, se evidencia 
que la empresa SOLUCIONES S.A.S es una gran alternativa de emprendimiento en el sector de 
Villavicencio, debido a la gran necesidad que tienen las PYMES de mejorar las diferentes 
falencias propias que promueven la liquidación de muchas debido a una mala gestión. 
Por otro lado, SOLUCIONES S.A.S es una gran alternativa de negocio debido a que se centrará 
en direccionamiento estratégico, un eje central de la carrera Administración de Empresas y 
permitirá utilizar los conocimientos obtenidos para ayudar a mejorar internamente las empresas 
de Villavicencio. 
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CAPÍTULO II: PLANEACIÓN ESTRATÉGICA 
 
En este capítulo se va a mostrar la misión, visión, objetivos organizacionales, y el modelo 
CANVAS el cual se describirá como la empresa SOLUCIONES S.A.S va a crear, entregar, y 
capturar valor, junto con el análisis de la competencia y el análisis DOFA, los cuales permitirán 
diagnosticar las oportunidades y amenazas frente al entorno y frente a la competencia. 
1.  Misión 
Somos una empresa comprometida con nuestros clientes, que busca generar estrategias que 
impulsen y mejoren la productividad y competitividad en las pequeñas y medianas empresas de 
Villavicencio, ejerciendo asesorías personalizadas que lleven a nuestros clientes a altos 
estándares de gestión y control dentro de sus organizaciones, utilizando herramientas prácticas y 
tecnológicas. Queremos generar un excelente servicio en cada uno de los pasos de la consultoría 
y un óptimo servicio postventa, teniendo como prioridad crear lazos de honestidad y compromiso 
con los clientes. 
 
2.  Visión 
Nos visualizamos como una empresa reconocida en el mercado de Villavicencio para el año 
2020 por ayudar a incrementar la competitividad de las empresas, generando estrategias de fácil 
aplicación dentro de las mismas y teniendo a cada uno de nuestros clientes con excelentes niveles 
de satisfacción de nuestro servicio.  Diferenciándonos por tener nuestra propia plataforma 
virtual, donde nuestros clientes podrán tener varias herramientas prácticas para sus empresas. 
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3.  Valores corporativos 
Servicio: Nos esforzamos por que nuestros clientes sientan que nosotros les ayudamos de 
manera responsable, diligente, eficiente, rentable, humilde y leal en la necesidad de fortalecer sus 
debilidades y falencias corporativas.             
Calidad: Nos esforzamos por seguir un alto nivel de excelencia, manteniendo altos estándares de 
calidad dentro de nuestra organización y a la hora de brindar nuestro servicio.                                                   
Comunidad: Nos enfocamos en la construcción de ideas que busquen transformar y fortalecer las 
organizaciones de nuestros clientes. 
Innovación: El arte de innovar no consiste en dar pasos gigantes, más si por medio de detalles 
diferenciadores, aportando al cambio en los procesos de gestión organizacional. 
 
4.  Objetivos organizacionales 
 
Estratégicos 
 Implementar planes estratégicos en las Pymes de Villavicencio, con la finalidad de 
mejorar la competitividad y productividad en el mercado. 
 Desarrollar software y herramientas corporativas que permitan diagnosticar la situación 
interna y externa de la organización. 
Funcionales 
 Incrementar las ventas para el segmento de mercado en un 10% cada año. 
 Ampliar el portafolio de servicio de acuerdo a las necesidades de los clientes 
periódicamente. 
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5. Modelo CANVAS 
Ilustración 1 CANVAS 
 
Elaboración Propia 
5.1.   ¿Qué valor entregaremos al cliente? 
Al cliente se le entregará un cuadro de mando integral (Balanced scoredcard) de la empresa, 
planes de mejora con sus respectivos indicadores medibles, alcanzables, reales, concretos, 
presupuestados. También tendrá Acceso durante 6 meses a nuestra plataforma virtual de 
capacitación y recibirá estrategias de growth hacking para lograr aumentar su nivel de 
participación de mercado actual. SOLUCIONES S.A.S, adicionalmente dará sugerencia y 
capacitación en algunas herramientas y softwares especializados para sistematización de 
procesos de la empresa.  
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 5.2. Actividades Claves 
En la siguiente ilustración se puede ver detalladamente como se realizarán las fases de la 
consultoría administrativa y que pasos se seguirán para realizar el diagnóstico apropiado y la 
implementación de las estrategias estipuladas. 
Ilustración 2 Actividades claves 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaboración Propia 
Para entender de manera más profunda y clara, las etapas que compone el desarrollo de la 
consultoría administrativa a continuación se expondrán las fases que la forman. 
Recolección de información 
Investigación de mercado 
Generación de diagnóstico con los 
clientes 
 
 
Diagnóstico final 
Generación y entrega del primer 
informe integral. 
 
Análisis de la información 
recolectada 
Generación de diagnóstico  
Evaluación de indicadores de las 
estrategias implementadas 
Entrega del cuadro de mando 
integral 
 
  
 Generación DE  
Auditoría del progreso 
organizacional 
Mejora conti ua y seguimiento 
 
  
 Generación DE  
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5.2.3.  Desarrollo de consultoría:  
De manera previa a la ejecución: La empresa SOLUCIONES S.A.S necesita los siguientes datos 
de la empresa cliente para analizarlos e ir teniendo una idea general del funcionamiento 
organizacional.  La información requerida anticipadamente es:  
 
o Objeto social  
o Razón social 
o Reseña empresarial  
o Factores claves de constitución 
o Decisiones constitutivas 
o Principales variables externas que afectan a la organización 
o Servicios o productos que se ofrecen de forma detallada 
o Estado actual de los procesos internos 
o Ubicación e instalaciones  
 
En la gestión estratégica y comercial se necesitan saber estos datos de la empresa para poder 
hacer una buena consultoría. 
o Registro de ventas último año 
o Característica de cada bien o servicio 
o Porcentaje de contribución a la utilidad neta de cada bien o servicio 
o Participación en el mercado en cada línea de producto 
o Estrategias de marketing y ventas último año  
o Indicadores actuales dentro de la compañía 
   31  
 
5.2.4. Ejecución  
 Primera fase: Revisión de la información requerida suministrada, a partir de ello 
establecer unos objetivos puntales determinando a dónde se quiere llegar y cuáles son 
los puntos críticos. 
 Segunda fase: Hacer una invitación especial a una comida a los quince clientes más 
representativos de la organización. Con una fecha pre-establecida 
 Tercera fase: Organización del evento. El cual durará máximo cuatro horas. 
 Cuarta fase: Ejecución de las actividades pre establecidas para los clientes. 
 Quinta fase: Desarrollo del DOFA de la compañía según los clientes, a través de 
testimonios, anécdotas, comentarios y tabulación de encuestas. 
 Sexta fase: Análisis de la información obtenida, segundo desarrollo del DOFA según 
la nueva perspectiva de los gerentes provocada por los clientes a través de los 
comentarios, encuestas y testimonios. 
 Séptima fase: Análisis de la información recogida y desarrollo de un tercer DOFA. 
 Octava fase: Por un lado, tabulación de la información obtenida y análisis de la misma. 
Por otro lado, desarrollo de un cuarto DOFA con dos o más personas de los procesos 
críticos de la organización. 
 Novena fase: Generación de encuestas a cada proceso, para conocer y determinar el 
nivel de apropiación de la misión y la visión de la empresa. 
 Decima fase: Por un lado, generación de una nueva misión y visión de la empresa. Por 
otro lado, culminación y entrega del primer informe integral con los respectivos 
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análisis y síntomas encontrados. Estableciendo indicadores de desempeño que 
empiecen a regular el cumplimiento de los objetivos planteados desde el principio. 
 Onceava fase: Desarrollo de un análisis especializado con los gerentes de todas las 
variables macroeconómicas y todas las políticas económicas o sociales nacionales, que 
afectan directamente a la organización, junto con la tabulación de dicha información. 
Tiempo de diagnóstico: 3 horas MEFE.                                                                                                                  
 Doceava Fase: Evaluar las fuerzas y debilidades más importantes dentro de las áreas 
funcionales y sus relaciones. Asunto evaluado junto con los directores de los procesos 
críticos. Tiempo de diagnóstico: 5 horas MEFI                                                                                                            
 Treceava Fase: Generar un resumen de las oportunidades y amenazas encontradas con 
el fin de destacar aquellas que podrían afectar de manera importante la organización, 
para aplicar la matriz Impacto – probabilidad. Tiempo de diagnóstico: 3 horas 
 Catorceava Fase: Generación y entrega del segundo informe integral, evaluando el 
desempeño que ha venido teniendo cada proceso a través de los indicadores creados. 
Tiempo de diagnóstico: 1 hora 
 Quinceava Fase: Evaluar la calidad y competitividad del bien o servicio brindado por 
la empresa. Tiempo de diagnóstico: 3 horas y 30min Matriz de la gran estrategia 
 Dieciseisava Fase: A partir de esta información se hace un análisis para desarrollar 
estrategias de mejora, junto con las matrices que facilitan este desarrollo Tiempo de 
diagnóstico: 1 hora y 30min. Matriz VRIO 
 Diecisieteava Fase: Entrega final del informe integral con los respectivos indicadores 
de resultado y los próximos indicadores de desempeño a tener en cuenta.  
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Simultáneamente al concluir las fases de ejecución de la consultoría con el cliente con su 
respectivo plan de mejora, indicadores, resultados, puntos clave, se dará a conocer a continuación 
el proceso de contratación e implementación del servicio. 
5.3. Procesos clave 
 
A.  Asesoría presencial procedimiento:  
Objetivo: Lograr un diagnóstico mediante matrices administrativas tales como (DOFA,MEFE, 
MEFI, MPC, MDOFA, MSPACE, MCG, ANSOFF, BRIO, entre otras), para determinar el 
estado actual de la organización tanto en factores externos, internos, perfil competitivo, 
debilidades, oportunidades, fortalezas, amenazas, posición estratégica, ciclo de vida del 
producto/servicio, participación del mercado, planeación estratégica, ejecución de misión, visión, 
entre otros factores, que afectan directamente la prestación del bien o servicio década 
organización a evaluar. Continuado por unas propuestas estratégicas que se irán ejecutando y 
verificando durante el segundo mes en adelante, proporcionando ayuda a cada empresa durante la 
elaboración de tareas diversas, involucrándose o no de lleno en la ejecución de las mismas. 
Alcance: La asesoría se ejecuta en un proceso sistematizado de la siguiente manera: se 
desarrolla un evalúo previo, se establece un plan de mejora, se hace un  seguimiento y control de 
las estratégicas propuestas durante el tiempo pactado, se genera una evaluación final de 
resultados obtenidos y se supervisa el cumplimiento de las respectivas horas establecidas desde el 
principio hasta el fin con los objetivos fijados y alcanzados. 
5.3.1. Problemas a solucionar 
 
En la siguiente tabla están las principales falencias de las empresas que presentan mayor 
deserción empresarial en la ciudad de Villavicencio, adicionalmente están los tipos de servicios 
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que implementaremos (Matrices estratégicas) y los tiempos estipulados para prestar el mejor 
servicio al cliente posible. 
Tabla 1 Necesidades de las empresas 
Necesidad  Características Tipo de servicio                Tiempos  
Desconocimiento 
de los factores 
internos y externos 
que afectan 
directamente a la 
organización, a la 
hora de 
proporcionar su 
respectivo bien o 
servicio. 
Diagnostica y evalúa 
el estado actual de los 
factores internos y 
externos de la 
organización al 
desarrollar cuatro tipo de 
estrategias: 
Fuerzas y Debilidades 
(fd) 
Debilidades y 
Oportunidades (do) 
Fuerzas y Amenazas (fa) 
Debilidades y Amenazas 
(da) 
Matriz 
Debilidades, 
Oportunidades, 
Fortalezas y 
Amenazas.  
4 horas clientes          
2 horas tabular           2 
horas gerentes        1 hora 
tabular             1 hora G. 
Marketing  30 min 
tabular              
2 horas 2 tabular. Al 
azar  
1 Hora tabular       
total 13.30 Horas =15 h 
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Dificultades en el 
cumplimento de 
objetivos, misión, 
visión y metas. 
La misión, objetivos y 
metas no están 
correctamente alineados, 
y congruentes. 
Matriz 
Cuantitativa de 
Planeación 
Estratégica 
2 horas encuestando 
cada proceso               
 1 hora revisando 
datos históricos y el nivel 
de cumplimento de los 
mismos 1 hora tabulando 
la información y alizando 
Desconocimiento 
de las dinámicas 
sociales, culturales, 
económicas y 
políticas, que 
afectan en la 
actualidad de 
manera directa e 
indirecta a la 
organización.  
Resume y evalúa 
información relacionada 
con las variables del 
macro entorno que 
impacta a la empresa. 
Matriz de 
Evaluación de 
Factores Externos 
2 horas Gerentes                                                                    
1 hora analizando y 
tabulando información 
Falta de 
optimización y 
productividad de los 
procesos internos de 
la compañía. 
Resume y evalúa las 
fuerzas y debilidades más 
importantes dentro de las 
áreas funcionales y sus 
relaciones (Producción, 
Matriz de 
Evaluación de 
Factores Internos 
1 hora generación de 
encuesta para todas las 
áreas 3 horas gerente 
general 1 hora analizando 
y tabulando información 
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Finanzas, Recursos 
humanos, Mercadeo, 
etc.) 
Desconocimiento 
de factores críticos 
que afectan la 
organización con 
una probabilidad de 
ocurrencia bastante 
alta. 
El propósito de está 
matriz es identificar y 
evaluar las oportunidades 
y amenazas con el fin de 
destacar aquellas que 
podrían afectar de 
manera importante la 
organización. Consiste en 
tomar cada una de las 
oportunidades y 
amenazas y determinar 
su probabilidad de 
ocurrencia. 
Matriz Impacto 
probabilidad 
2 horas Gerente 
general y Asesor 
consultor 1 hora 
analizando y tabulando 
información 
Nivel bajo o 
medio en la 
prestación del 
servicio o del 
producto. 
Busca evaluar la 
calidad y competitividad 
del bien o servicio 
brindado por la empresa. 
A partir de este análisis 
Matriz de la gran 
estrategia 
4 horas visitando 
clientes / analizando la 
competencia más 
representativa 2 horas 
analizando y tabulando la 
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se establecen estrategias 
de mejora. 
información 
Ausencia de valor 
diferenciador en el 
mercado 
Muestra de manera 
gráfica el ciclo existente 
de un bien o servicio. 
Además, determina el 
estado actual en donde 
este se encuentra para así 
mismo tomar medidas 
preventivas o 
reguladoras. 
Matriz del Boston 
Consulting Group 
1 hora analizando y 
tabulando información 
Desconocimiento 
de competitividad 
del bien o servicio 
Analiza las 
capacidades y 
características 
diferenciadoras que tiene 
el bien o servicio frente a 
la competencia, 
determinando sus 
ventajas competitivas y 
sus debilidades directas. 
Matriz VRIO 2 horas analizando y 
tabulando la información 
obtenida. 
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Ausencia de 
planes de desarrollo 
en los diferentes 
puestos directivos. 
La matriz SPACE 
indica si una estrategia es 
agresiva, conservadora, 
defensiva o competitiva a 
través de una gráfica que 
representa cuatro 
dimensiones, dos internas 
y dos externas.  
Matriz de 
Posición Estratégica 
y Evaluación de 
Acción 
3 horas analizando y 
comparando con la 
información obtenida  
Ausencia de 
estratégicas 
enfocadas a 
aumentar la 
participación en el 
mercado. 
Analiza los elementos 
que determinan el 
volumen total del 
mercado de una empresa 
y categoriza cada 
producto.  
Matriz ANSOFF  2 horas analizando y 
tabulando la información 
obtenida. 
Falta de 
pronósticos 
financieros claves 
para orientar a la 
compañía. 
Identificar 
rápidamente la capacidad 
de rentabilidad, 
crecimiento, y 
generación de efectivo de 
un mercado 
Matriz Marakon 4 horas analizando y 
tabulando la información 
obtenida con el 
benchmarking. 
Ausencia de 
benchmarking en la 
Identifica a los 
principales competidores 
Matriz del Perfil 
Competitivo 
3 horas analizando y 
comparando con la 
   39  
 
compañía  de la empresa, así como 
sus fuerzas y debilidades. 
información obtenida  
Desconocimiento 
del estado actual de 
cada línea de 
producto o servicio 
Reúne múltiples 
variables estratégicas, 
Analizando y generando 
una clasificación de la 
industria y la fortaleza 
del negocio en la misma. 
Matriz de Arthur 
D. Little 
4 horas analizando y 
tabulando la información 
obtenida con el 
benchmarking. 
Dificultades en el 
desarrollo de 
procesos logísticos y 
administrativos  
Déficit en la calidad 
de los procesos logísticos 
y administrativos de la 
empresa. 
Balanced 
Scorecard 
3 horas el cual se 
entrega con el informe 
final. 
Fuente: Propia 
5.4. Fuentes de ingresos.  
 
A continuación, se dará a conocer en la tabla de fuente de ingresos de la empresa 
SOLUCIONES S.A.S. 
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Tabla 7 Fuente de ingresos 
 
Acorde la tabla 7 se reconoce que la fuente de ingresos de SOLUCIONES S.A.S saldrá 100% 
de las consultorías y capacitaciones brindadas por la plataforma virtual que se brinden en la 
ciudad de Villavicencio, donde se pretende mejorar la prestación del bien o servicio a la empresa 
que se asesore, a través de estándares y políticas de calidad mundiales. Todo ésto haciéndolo a un 
costo bastante asequible para el cliente. 
 
¿De dónde saldrán 
los ingresos? 
•Los ingresos 
saldrán de las 
asesorías que se 
hagan 
mensualmente.   
Políticas de calidad 
•La consultoría  no 
garantiza que usted 
salga de todos sus 
problemas. No 
equivale a 
realización de 
milagros.  
•Por otro lado si se 
garantiza el 
aumento 
productivo interno, 
si la empresa si 
lleva a cabo el plan 
de mejora. 
Políticas de precio 
•El precio se 
estipulará de la 
siguiente forma 
•Tamaño de la 
empresa. 
•Ingreso de ventas 
netos que 
maneja. 
•Rubro económico.  
•Ubicación. 
•Necesidad que 
tiene. 
Políticas de pago: 
•Se tiene estipulado 
que el pago será 
•40 % de contado 
antes de la asesoría 
y 60% a credito. 
Elaboración Propia 
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5.5. Recursos claves.  
Los recursos claves son todos los activos tangibles o intangibles que permiten a la empresa tener 
una propuesta de valor más sólida y robusta, ya que generan una diferenciación frente a la 
propuesta valor que tiene la competencia. En la tabla 2 podemos encontrar los recursos 
intelectuales que la empresa SOLUCIONES S.A.S tiene: 
 
Tabla 2 Recursos claves 
Necesidad  Características Tipo de servicio  
Desconocimiento de 
los factores internos y 
externos que afectan 
directamente a la 
organización, a la hora 
de proporcionar su 
respectivo bien o 
servicio. 
Diagnostica y evalúa el estado 
actual de los factores internos y 
externos de la organización al 
desarrollar cuatro tipos de 
estrategias: 
Fuerzas y Debilidades (fd) 
Debilidades y Oportunidades (do) 
Fuerzas y Amenazas (fa) 
Debilidades y Amenazas (da) 
Matriz Debilidades, 
Oportunidades, Fortalezas y 
Amenazas.  
Dificultades en el 
cumplimento de 
objetivos, misión, 
visión y metas. 
La misión, objetivos y metas no 
están correctamente alineados, y 
congruentes. 
Matriz Cuantitativa de 
Planeación Estratégica 
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Desconocimiento de 
las dinámicas sociales, 
culturales, económicas 
y políticas, que afectan 
en la actualidad de 
manera directa e 
indirecta a la 
organización.  
Resume y evalúa información 
relacionada con las variables del 
macro entorno que impacta a la 
empresa. 
Matriz de Evaluación de 
Factores Externos 
Falta de 
optimización y 
productividad de los 
procesos internos de la 
compañía. 
Resume y evalúa las fuerzas y 
debilidades más importantes dentro 
de las áreas funcionales y sus 
relaciones (Producción, Finanzas, 
Recursos humanos, Mercadeo, etc.) 
Matriz de Evaluación de 
Factores Internos 
Software Bussiness 
Inteligence 
 
Desconocimiento de 
factores críticos que 
afectan la organización 
con una probabilidad 
de ocurrencia bastante 
alta. 
El propósito de está matriz es 
identificar y evaluar las 
oportunidades y amenazas con el fin 
de destacar aquellas que podrían 
afectar de manera importante la 
organización. Consiste en tomar cada 
una de las oportunidades y amenazas 
y determinar su probabilidad de 
ocurrencia. 
Matriz Impacto 
probabilidad 
Nivel bajo o medio 
en la prestación del 
servicio o del producto. 
Busca evaluar la calidad y 
competitividad del bien o servicio 
brindado por la empresa. A partir de 
este análisis se establecen estrategias 
de mejora. 
Matriz de la gran 
estrategia 
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Ausencia de valor 
diferenciador en el 
mercado 
Muestra de manera gráfica el ciclo 
existente de un bien o servicio. 
Además, determina el estado actual 
en donde este se encuentra para así 
mismo tomar medidas preventivas o 
reguladoras. 
Matriz del Boston 
Consulting Group 
Desconocimiento de 
competitividad del bien 
o servicio 
Analiza las capacidades y 
características diferenciadoras que 
tiene el bien o servicio frente a la 
competencia, determinando sus 
ventajas competitivas y sus 
debilidades directas. 
Matriz VRIO 
Ausencia de planes 
de desarrollo en los 
diferentes puestos 
directivos. 
La matriz SPACE indica si una 
estrategia es agresiva, conservadora, 
defensiva o competitiva a través de 
una gráfica que representa cuatro 
dimensiones, dos internas y dos 
externas.  
Matriz de Posición 
Estratégica y Evaluación de 
Acción 
Ausencia de 
estratégicas enfocadas 
a aumentar la 
participación en el 
mercado. 
Analiza los elementos que 
determinan el volumen total del 
mercado de una empresa y categoriza 
cada producto.  
Matriz ANSOFF  
Falta de pronósticos 
financieros claves para 
orientar a la compañía. 
Identificar rápidamente la 
capacidad de rentabilidad, 
crecimiento, y generación de efectivo 
de un mercado 
Matriz Marakon 
 
Ausencia de 
benchmarking en la 
compañía  
Identifica a los principales 
competidores de la empresa, así 
como sus fuerzas y debilidades. 
Matriz del Perfil 
Competitivo 
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Desconocimiento 
del estado actual de 
cada línea de producto 
o servicio 
Reúne múltiples variables 
estratégicas, Analizando y generando 
una clasificación de la industria y la 
fortaleza del negocio en la misma. 
Matriz de Arthur D. 
Little 
Dificultades en el 
desarrollo de procesos 
logísticos y 
administrativos  
Déficit en la calidad de los 
procesos logísticos y administrativos 
de la empresa. 
Balanced Scorecard 
Elaboración Propia 
 
5.6. Actividades claves.  
Las actividades claves son todas aquellas acciones indispensables en la prestación del servicio de 
la consultoría. Por ende, en la ilustración 3 se darán a conocer aquellas actividades que para 
SOLUCIONES S.A.S son claves. 
 
Ilustración 3Actividades claves  
 
 
Elaboración Propia 
Dignosis. 
Previsión. 
Objetivos 
Concepto 
Realización 
Control. 
Ajuste. 
Análisis. 
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Diagnosis: Durante esta fase, el consultor y el cliente cooperan para determinar el tipo de 
cambio que se necesita, establecer de manera minuciosa los objetivos que se van a alcanzar y 
evaluar el rendimiento, los recursos, las necesidades y las perspectivas del cliente. Se sintetizan 
las necesidades de las fases de diagnóstico y se establecen las conclusiones sobre como orientar 
el trabajo con el fin de que se obtengan los beneficios deseados. Durante esta fase se pueden 
vislumbrar algunas posibles soluciones.  
Propuestas: Tiene por objeto hallar la solución del problema. Abarca el estudio de las diversas 
soluciones, la evaluación de las opciones, la elaboración de un plan para introducir cambios y la 
presentación de propuestas al cliente para que éste adopte una decisión. 
Planificación de medidas: La puesta en práctica constituye una prueba definitiva con respecto a 
la pertinencia y viabilidad de las propuestas elaboradas por el consultor en colaboración con su 
cliente. Los cambios propuestos comienzan a convertirse en una realidad. Se pueden manifestar:  
 Cambios esperados o inesperados 
 Nuevos problemas y obstáculos no previstos 
 Errores de planificación 
Realización: Según lo anterior se utiliza el método más adecuado para el análisis interno. 
Control: Se hace un análisis de los resultados y se implementan. 
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5.7. Asociaciones claves 
 
Ilustración 3 Asociaciones claves 
 
Tpblicidad es una agencia de publicidad con diseños únicos en el mercado, trabaja con 
pedidos a gran escala y tiene una experiencia más de 20 años. Es un asociante clave en vista de 
que será el proveedor directo a nuestros clientes en requerimientos de publicidad física con 
precios especiales y rigurosos, sobre todo cuando dichos clientes quieran dar a conocer al 
mercado un nuevo producto o servicio de manera eficiente. 
Por otro lado, Emarketech es una empresa independiente que trabaja como consultoría en 
marketing digital, ofreciendo herramientas que buscan lograr un mayor posicionamiento web en 
las diferentes plataformas virtuales, utilizando estrategias diferenciadoras y medibles a través de 
resultados. Es un asociante clave porque va a ser un colaborador directo en las estrategias que 
serán planteadas en cada uno de los planes de mejora desde una perspectiva especializada de 
marketing. 
 
Elaboración Propia 
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6. Análisis del entorno 
 
6.1.  Demográfico 
 
Villavicencio es una ciudad con un alto índice de crecimiento económico y social, en éste 
momento existen 495.200 habitantes. En el Departamento del Meta se encuentra concentrada la 
mayor parte de la población de la jurisdicción de la Cámara de Comercio de Villavicencio donde 
se concentran 943.072 habitantes representando el 85.34% del total de la población dentro de la 
jurisdicción de la Cámara de Comercio de Villavicencio, correspondiendo a una densidad 
poblacional de 11.00 habitantes por km2 (Cámara de Comercio de Villavicencio, 2014).  Lo que 
resulta positivo para la empresa SOLUCIONES S.A.S ya que es una ciudad que está en un alto 
crecimiento, donde gran parte de la población en este lugar trabajan como independientes y parte 
de estos buscan crear empresa. Teniendo así una variedad de clientes prospectos que podrían ser 
atendidos por nosotros. 
 Según (Arosa & Giraldo, 2008) El 70% de la población en Villavicencio se encuentran personas 
de 25 y 55 años de edad, más de la mitad de estas personas se encuentran trabajando 
informalmente, y de entre ellos el 17% son empresarios por lo cual se puede deducir que menos 
de la mitad de personas productivas, poseen empresa propia, o están empleadas.  Acorde a ésta 
información se puede observar que el panorama para la empresa SOLUCIONES S.A.S es muy 
atractivo y positivo, ya que las empresas potenciales que más requieren del servicio de 
consultoría son aquellas medianamente estructuradas a las cuales les servirá mucho una asesoría 
administrativa con énfasis en la sistematización de procesos y fortalecimiento en otras áreas 
internas de la empresa.  
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Por otra parte, también se puede ver que el nivel de escolaridad de los trabajadores informales 
corresponde a 48,2% con solamente estudios informales, 22,2% de primaria y 11,4% de carrera 
universitaria y el 14,3 de las personas han realizado estudios tecnológicos. En este segmento de 
clientes la empresa SOLUCIONES S.A.S puede brindar cursos y capacitaciones especializadas 
según los requisitos que tengan los clientes, para mejorar la competitividad y productividad de la 
organización por medio de la enseñanza e implementación de temáticas teórico- prácticas.  
 
6.2 Cultural 
 
La mayoría de las empresas en Villavicencio tienen una cultura organizacional que no ha 
reaccionado ante los cambios globales, quedando rezagadas frente a la innovación del marketing, 
para luchar por su permanencia y crecimiento en el mercado. La calidad de la gerencia enmarca 
las numerosas debilidades de las empresas llaneras respecto a los nuevos modelos estratégicos 
que presentan las empresas nacionales que tienen operación en la región (Arosa & Giraldo, 
2008). Por ende, las capacitaciones y cursos que brindará SOLUCIONES S.A.S buscan de 
manera teórico-práctica asesorar a las empresas sobre las tendencias macroeconómicas 
empresariales para que puedan seguir teniendo un crecimiento en el mercado y seguir siendo 
líderes en su nicho de mercado, al implementar las recomendaciones sugeridas por nuestros 
expertos. 
Las PYMES de Villavicencio en el sector industrial muestran un bajo nivel de desarrollo en 
actividades tales como la aplicación de estrategias de seguimiento y mejoramiento, escasa 
innovación y creación de valor agregado al producto, autenticidad de producto. Aspectos que la 
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empresa SOLUCIONES S.A.S piensa abordar de raíz al problema y crear un fundamento sólido 
que cambie ésta situación.  En el sector de comercio se encontraron deficiencias en actividades 
relacionadas de innovación de producto, estructuración estratégica, implementación de la misión 
y visión y la importancia de la divulgación de las mismas. Para mejorar éstas deficiencias 
organizacionales, SOLUCIONES S.A.S pretende crear actividades dentro de las empresas de 
comercio que le ayuden a tener un plan de acción teórico- práctico correctivo frente a las 
deficiencias específicas encontradas.   En cuanto al sector de servicios las empresas conocen las 
actividades de marketing estratégico, pero no las desarrollan, porque consideran que es muy 
costoso y que a la vez no se sienten competitivos o reconocidos en un entorno saturado de 
empresas. Para ello SOLUCIONES S.A.S pretende asesorarlos para que el nivel competitivo 
organizacional aumente y sea medible a través de indicadores, además de presentar propuestas 
accesibles para éstas empresas. En conclusión, se resalta que en Villavicencio existe el 
conocimiento y la comprensión en el uso de planes de acción de marketing, pero no son 
implementadas en su gran mayoría y mucho menos se les hace un monitoreo (Arosa & Giraldo, 
2008). 
Simultáneamente como aspecto positivo en este sector de servicios las empresas conocen no sólo 
las necesidades actuales de sus clientes sino también las potenciales. Esto lo han logrado gracias 
a las relaciones cercanas de largo plazo o marketing relacional que han logrado con ellos, lo que 
ha permitido construir valor para el cliente, satisfacción y, por ende, lealtad con la organización 
(Ospina, 2015). Este tipo de cosas se presentan cuando existe tanta cercanía y carisma dentro de 
la misma ciudad por parte de sus pobladores. El problema de este sector existe en que con el 
tiempo se ha reducido número de empresas del sector servicios en esta ciudad (Ospina, 2015). 
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Como conclusión final la mayoría de las PYME´S de Villavicencio muestran algún conocimiento 
y comprensión del marketing, sin embargo, no hacen uso de actividades y herramientas de ésta 
importante área de la ciencia administrativa, dada la falta de formación gerencial y la escasa o 
nula capacidad administrativa (Arosa & Giraldo, 2008). Por ende estás empresas necesitan 
generar programas de formación continua en las diferentes áreas administrativas aspecto que la 
empresa SOLUCIONES S.A.S espera brindarles, sobre todo en el desarrollo de estrategias de 
marketing y mejoramiento interno de procesos a través de programas de capacitación,  planes de 
mejora organizacionales, cartillas didácticas que faciliten la comprensión, diseño, uso de 
herramientas tecnológicas,  etc. (Arosa & Giraldo, 2008). 
 
6.3 Económico 
 
La ciudad de Villavicencio se caracteriza por el predominio del sector agropecuario, con un 
reciente crecimiento en las actividades agroindustriales y algunos procesos de industrialización. 
Las empresas productivas muestran una tendencia hacia la diversificación mediante servicios con 
valor agregado e incorporación de la tecnología. La economía del Meta representa solamente el 
3% de la producción nacional, y es una economía sensible a los cambios que se producen en la 
coyuntura económica nacional. Existe un predominio en la economía de Villavicencio, de 
actividades relacionadas con la explotación de minas y canteras, la agricultura y el sector 
comercio que está en auge. Villavicencio posee una cercanía con Bogotá, y vínculos comerciales 
importantes. (Ministerio de trabajo, 2011) 
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La economía de Villavicencio está constituida en un mayor grado por personas que laboran por 
cuenta propia, según (León & Caicedo, 2011) el 49% de las personas laboralmente activas son 
independientes y por tanto contribuyen a la economía de una manera informal, el otro porcentaje 
de personas laboralmente activas están ubicadas en los servicios estatales, financieros y en el 
comercio al por mayor. Conforme a esta información se puede observar que el horizonte para la 
empresa SOLUCIONES S.A.S es muy atractivo y conveniente, ya que las empresas potenciales 
que más requieren del servicio de consultoría son aquellas poco estructuradas y medianamente 
organizadas a las cuales les servirá mucho una asesoría administrativa con énfasis en la 
sistematización de procesos y fortalecimiento en otras áreas internas de la empresa. Además 
podemos ver un buen crecimiento en la creación de empresas de Villavicencio según 
(Villavicencio, 2015) durante el año 2014, en la jurisdicción de la Cámara de Comercio de 
Villavicencio se crearon 138 sociedades comerciales más que en el año 2013, lo que equivale a 
un crecimiento en unidades productivas nuevas de apenas 1,16%, lo cual asegura un crecimiento 
en la economía en esta ciudad. 
 
6.4 Tecnológico 
 
En el campo de la tecnología se encuentran grandes avances y desarrollo en la ciencia 
administrativa, en la creación de software que permiten la optimización de procesos en los cuales 
operan las empresas y sistematizan la información de tal forma que se puede tener en tiempo real 
las ventas diarias, pagos diarios, nóminas pagadas, ingresos adicionales, colaboradores del día 
trabajando. Facilitando la toma de decisiones gerenciales en tiempo real para ser más exactos y 
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precisos acerca de hacia dónde deben ir la empresa y cómo hacer para llegar hasta allí (Ahumada, 
2016). Con respecto a esto la empresa SOLUCIONES S.A.S hará uso de softwares de versión 
gratuita para las empresas que asesore, donde estos les permitan a nuestros clientes de manera 
básica sistematizar procesos y conocer los movimientos diarios, facilitándoles del mismo modo 
adaptarse a una nueva era moderna donde todo debe ser medido y evaluado. Este tipo de 
decisiones acertadas, eran difíciles de lograr antiguamente, porque era incierto en tiempo real el 
estado de la empresa, y habiendo una ausencia de este conocimiento muchas de las decisiones 
que los administradores enfrentaban podrían tener un rango de probabilidad de aceptación más 
bajo que actualmente. (Ahumada, 2016). De igual manera se evidencia que a través de éstos 
softwares es mucho más fácil generar reportes administrativos desde cada una de las áreas 
directoras, para dar a conocer el funcionamiento de la empresa de forma dinámica y más visible.  
Por tal motivo existen aplicaciones como (Quickbooks, process maker, com, pipeliner CRM, 
gusto, entre otras) que van a permitir como ya se mencionó anteriormente, una sistematización de 
procesos dentro de la organización y tomar decisiones por parte de los altos directivos de manera 
más eficiente. 
6.5 Entorno Internacional 
 
Existe actualmente una gran posibilidad de apertura internacional de los negocios nacionales. Los 
acuerdos comerciales en el mundo han aumentado grandemente. Colombia posee una red de 14 
acuerdos comerciales con 48 países del mundo, la economía colombiana creció en un 3,1% en el 
2015 (Banco de la republica, 2016). 
La consultoría empresarial ha tenido mucha relevancia en empresas multinacionales o que 
buscan la internacionalización, por ello diariamente la consultoría administrativa se vuelve más 
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popular globalmente en el panorama empresarial debido a la necesidad que tienen las empresas 
de expandir su negocio bajo una asesoría de expertos que permitan la apretura exitosa al mercado 
global. Lo anterior permite que la empresa SOLUCIONES S.A.S se adecue a un entorno global, 
en donde se preste la consultoría para empresas que también busquen una expansión en el 
mercado. 
Entre la cámara de comercio de Villavicencio y la gobernación de la Meta, se desarrolló un 
aprovechamiento de la inserción del departamento del Meta a la economía global, lo cual 
facilitará la comunicación internacional. Actualmente existen muchas alianzas internacionales 
como el TLC entre Estados Unidos y corea del sur. 
6.6 Geográfico 
 
La empresa SOLUCIONES S.A.S se ubicará en Villavicencio un municipio colombiano, 
capital del departamento del Meta, el cual, es uno de los 32 departamentos de Colombia, 
localizado en la región central del país, en el monte de la cordillera oriental. Lo que la hace 
particularmente una ciudad que puede tener variaciones climáticas gracias a ésta cordillera a 
pesar de estar situada en una superficie plana (Zapata, 2013). Ésta Ciudad delimita su territorio 
con municipios tales como Restrepo, El Calvario, Puerto López, Acacias, San Carlos de Guaroa, 
territorios que la empresa SOLUCIONES S.A.S espera atender en segundo plano en la medida 
que crezca organizacionalmente de manera progresiva. 
Villavicencio es el mayor núcleo poblacional, económico, administrativo y cultural de los Llanos 
orientales, conocida también como la Puerta de Llano. Por este motivo la empresa 
SOLUCIONES S.A.S escogió como primera instancia atender este mercado en el departamento 
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del meta. Villavicencio geográficamente está ubicado al noroccidente de su departamento, en el 
pie del monte de la cordillera oriental en la margen izquierda del rio Guatiquía. La ciudad se 
encuentra a una altura de 467 metros sobre el nivel del mar, haciendo registrar temperaturas 
desde los 27°C promedio anual en la Llanura hasta los 6° C en la cordillera, por su ubicación en 
el pie de la cordillera las lluvias cambian bastante de una a otra parte de la ciudad, además de 
caracterizarse por presentar un período lluvioso entre los meses de abril a noviembre (Zapata, 
2013). Asimismo, la humedad relativa promedio es del 80% la cual disminuye en los meses 
donde la temperatura aumenta (enero a marzo) hasta un 66% (Zapata, 2013). Sin embargo, éste 
aspecto climático- territorial no es un aspecto que afecte directamente o indirectamente la labor 
de la empresa SOLUCIONES S.A.S. 
Villavicencio al ser la capital del departamento del Meta, posee una gran riqueza hídrica en vista 
de que este departamento es uno de los más extensos de Colombia y equivale al 7,5% del 
territorio nacional. Además, si bien el departamento forma parte de las llanuras orientales de 
Colombia, cuenta con áreas montañosas andinas entre las cuales se destaca uno de los parques 
naturales más célebres del país conocido como la Serranía de la Macaren (Zapata, 2013). Así 
pues, esta ciudad es la más grande de los llanos orientales y la primera fuente comercial y 
abastecimiento para la región, además de ser la ciudad más importante económica, cultural y 
turísticamente de la región. Por lo cual un gran mercado que SOLUCIONES S.A.S espera 
abastecer es el comercio y hotelería nichos de mercado que más adelante se describirán 
detalladamente. 
7. Análisis DOFA 
 
El análisis DOFA es un diagnóstico empresarial aplicado a la empresa SOLUCIONES 
S.A.S en donde se pueden analizar las oportunidades y amenazas de la empresa que son 
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factores externos que están fuera del control que tiene la empresa, y las fortalezas y 
debilidades que son factores internos que pueden crear o destruir el valor de la compañía.  
 
 
Tabla 4 DOFA 
 
 
 
Según la tabla anterior, se puede deducir que la empresa SOLUCIONES S.A.S cuenta con varias 
oportunidades, lo cual le permite a la empresa tener más viabilidad de creación en Villavicencio, 
le generaría una oportunidad de crecimiento y estabilidad dentro del mercado. 
 
8.  Análisis de la competencia 
 
En el benchmarking o el análisis de la competencia permite ver la influencia que tienen los 
competidores en el mercado al cual la empresa SOLUCIONES S.A.S desea ingresar, el análisis 
Fortalezas: Debilidades:
        Villavicencio es el mayor núcleo poblacional, económico,
administrativo y cultural de Meta.
        Poca reacción de las empresas ante los cambios globales que afectan
su mercado en donde se desenvuelven.
         Es la ciudad más importante económica, cultural y turísticamente de la 
región.
         Utilización de modelos estratégico- gerenciales tradicionales.
         Presenta un alto índice de crecimiento económico y social
Oportunidades: Amenazas:
        Gran número de empresas que necesitan solucionar problemas
administrativos.
        Existe un alto índice de informalidad económica, en donde varias
personas no están vinculadas a ninguna empresa y prefiere realizar un
trabajo netamente independiente.
        Utilización de nuevas tecnologías en el mercado como softwares y
matrices estratégicas.
         Entorno global con tendencias altamente dinámicas.
        MiPymes con necesidad de creación de actividades de seguimiento y
mejoramiento continuo.
        Poca apropiación e implementación de la misión y visión de las
empresas en Villavicencio.
        Alto número de pequeñas y medianas empresas semiestructuradas
organizacionalmente.
        Bajo cumplimento de los planes de acción propuestos internamente
en las empresas por falta de capital para su ejecución
        El entorno sabe que es importante de prestar un buen servicio o
producto para que el cliente vuelva 
DOFA Elaboración Propia 
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de la competencia permite ver que puede hacer SOLUCIONES S.A.S para sobresalir y ser una 
empresa innovadora.  
 
Tabla 5 Análisis de la competencia 
 
 
Según la tabla anterior se puede deducir que SOLUCIONES S.A.S cuenta con poca competencia 
en Villavicencio, lo cual es una ventaja a la hora de prestar el servicio, debido a que 
SOLUCIONES S.A.S tendrá un valor agregado del servicio al prestar capacitaciones por medio 
de la plataforma virtual, lo cual generará un posicionamiento en el mercado. 
 
 
EMPRESA UBICACIÓN
CARACTERÍSTICA 
DEL PRODUCTO
PRECIO
GER LOGISTICA Y
CONSULTORÍAS S.A.S 
STERLING & ASOCIADOS
AUDITORES Y CONSULTORES 
TRIBUTARIOS S.A.S.
LEÓN CONSULTORA
FORMATIVA
Villavicencio
 Entre $150.000 Y 
$350.000 la hora.
PROYECTAR DEL META S.A.S
Cr 38 33 B 49 Barzal 
Villavicencio, Colombia
 Entre $90.000 Y 
$200.000 la hora.
En el área de consultoría 
se realiza: Diagnósticos de 
necesidades de 
capacitación, evaluación 
clima organizacional, 
protocolos de servicio y 
evaluación experiencia de 
servicio en equipo, 
Liderazgo, comunicación 
asertiva, habilidades 
comerciales, entre otros.
Asesoría empresarial y 
diagnostico administrativo.
Cl 20 41 58 Brr Villa María 
Villavicencio, Colombia
Asesorías administrativas
 Entre $120.000 Y 
$300.000 la hora.
Cl 20 39-54 Brr. Camoa 
Villavicencio, Colombia
Protección y Seguridad 
para Su Empresa
Entre $100.000 Y 
$250.000 la hora. 
Según el servicio 
prestado.
 Elaboración Propia 
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9. Conclusiones preliminares 
Partiendo del estudio del entorno SOLUCIONES S.A.S es una empresa con una gran posibilidad 
de apertura exitosa ante el mercado debido a que esta estudiará a fondo las necesidades de la 
empresa a asesorar, para así realizar de la forma más precisa el diagnóstico de la situación actual 
de la empresa, además contará con una plataforma virtual lo cual es una innovación para el 
campo empresarial. 
Por otro lado, existe muy poca competencia directa en el segmento seleccionado, la cual no posee 
una plataforma virtual ni un buen programa de mercadeo, ya que muchas de estas no poseen 
páginas web ni un sitio de contacto. Lo anterior, resulta positivo para SOLUCIONES S.A.S en su 
campo de acción. 
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CAPÍTULO III: MARCO JURÍDICO Y TRIBUTARIO 
 
En el presente capítulo se van a nombrar los trámites necesarios para la creación de la empresa 
SOLUCIONES S.A.S la cual será constituida como una entidad SAS, los trámites necesarios son 
los tributarios, comerciales y de seguridad, adicionalmente se plantea el marco legal, y el proceso 
de creación de la misma. 
1. Tipo de sociedad 
La organización SOLUCIONES S.A.S, principalmente será constituida por dos socios creando 
una entidad Sociedad por Acciones Simplificadas - SAS. 
 La personalidad jurídica SAS permite una simplificación de trámites, en el sentido que no se 
requiere la inscripción de la sociedad por documento privado, se puede constituir sin necesidad 
de pagar ninguna suma en el momento de crearla. El capital pagado puede ser mínimo o 
equivalente a cero, también existe una flexibilidad en la creación de órganos sociales. Por tanto, 
la modalidad de la empresa SAS permite que la creación de la empresa sea más fácil, reduce 
costos, y es la indicada para socios, por tanto, los socios pueden fijar las reglas que van a regir el 
funcionamiento de la sociedad, no se requiere establecer una duración determinada. 
 
Según lo anterior las empresas SAS posee mayor facilidad en la operación y administración, de 
igual manera también una alta flexibilidad en la regulación de los derechos patrimoniales, en el 
sentido que existe la posibilidad de establecer diferentes tipos de acciones dependiendo de la 
inversión de los socios, por ello esta es la mejor opción para la empresa SOLUCIONES S.A.S ya 
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que es una microempresa, ya que estará operando con solo dos socios independientes (Finanzas 
personales, 2008) 
 
2. Marco legal 
 
La empresa SOLUCIONES S.A.S será creada mediante la ley  1258 del 5 de diciembre de 
2008, en dicha normatividad se encuentran consagradas las normas que rigen la constitución y 
funcionamiento de una S.A.S., anotando que cualquier clase de sociedad de las existentes en la 
legislación colombiana, bien puede optar por transformarse al tipo que nos ocupa, siempre y 
cuando que el máximo órgano social que adopta la reforma, tome la decisión correspondiente 
ajustado en un todo a las normas legales y estatutarias vigentes. (Sociedad por acciones 
simplificada – Marco legal, 2011) 
3. Proceso de creación 
En la siguiente gráfica se evidencia el proceso de creación de la empresa SOLUCIONES 
S.A.S, al ser una sociedad por acciones simplificada, es necesario realizar los trámites 
correspondientes en la cámara de comercio de Villavicencio.  
Ilustración 4 Proceso de creación entidad SAS
 
 
 Fuente: Plan de negocios FUSINALO, Cámara de comercio de Bogotá 
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3.1 Políticas de consultoría  
La legislación existente que aplica para la empresa de consultoría en el sector privado, hace 
constar que la consultoría debe ser ejercida por personas naturales o jurídicas, estas personas que 
ejercerán la consultoría deben desarrollar un papel de liderazgo y acompañamiento a aquellas 
empresas privadas que deseen contratar servicios de consultoría en áreas de gestión 
administrativa. 
Las empresas consultoras son libres de estipular las normas y lineamientos de acuerdo a sus 
políticas internas. (Villegas, 2015) El marco que regula la consultoría en estos sectores es el 
mismo que regula el ejercicio de la profesión la Ley 60 de 1981” en donde se reconoce la 
profesión de Administración de Empresas y se dictan las normas que rigen dentro del país 
colombiano. (Villegas, 2015) 
La consultoría administrativa ejerce entre sus actividades la elaboración y puesta en práctica de 
los sistemas y procedimientos administrativos tendientes a que la dirección empresarial 
aproveche lo mejor posible sus recursos con el propósito de lograr una alta productividad de los 
mismo y pueda así alcanzar sus objetivos económicos y sociales (Villegas, 2015). Actividad que 
planea ponerse en marcha en cada una de las entidades privadas que lo requieran. 
 
4.  Trámites de Constitución           
A continuación, se mencionarán los trámites necesarios a realizar para la constitución de la 
empresa SOLUCIONES S.A.S como una entidad SAS en la Cámara de Comercio de 
Villavicencio, para ello están los trámites comerciales, tributarios y de seguridad. 
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4.1.Comerciales 
 Se verifica que el nombre de la empresa no esté inscrito, y no se haya asignado a otra 
compañía. 
 Según la ley “Fomento a la Cultura del Emprendimiento”, cuando una empresa posee 
menos de 10 trabajadores y unos activos menores a 204 millones de pesos colombianos, 
se debe realizar un documento privado en donde se describen las personas que 
constituirían la sociedad, nombre de los socios, aportes de capital, nacionalidad, 
representante legal y sus facultades, distribución de utilidades  y luego se procede a 
autenticarse en una notaría, posteriormente se lleva una copia a la Cámara de comercio de 
Villavicencio.  
 Se debe matricular y registrar la empresa en la Cámara de Comercio como una persona 
jurídica, posteriormente se deben registrar los libros contables. La matrícula se debe 
renovar anualmente antes de Marzo 31. 
 
4.2.Tributarios 
 Se debe pedir el RUT, NIT y el IVA en la DIAN, para que de esta manera la empresa 
quede registrada al régimen tributario por ya consolidarse como una persona jurídica. 
 Se debe solicitar el registro de impuestos distrital en la administración de impuestos 
distritales. 
 Posteriormente se procede a solicitar el sistema de facturación, enviando una carta a la 
Cámara de Comercio de Villavicencio. 
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4.3.Seguridad 
 Administradora de riesgos profesionales (ARP)  
 Entidades promotoras de salud (EPS)  
  Fondo de cesantías  
 Cajas de compensación familiar  
  Ministerio de Trabajo 
 
5. Conclusiones preliminares 
Partiendo de la información anterior SOLUCIONES S.A.S al ser una entidad SAS tendrá muchos 
más beneficios como lo son reducir costos, y es la indicada para el marco de creación que 
pretenden seguir los socios. Además, el tipo de estructura jurídica elegida para nuestro proyecto 
de empresa permitirá mayor facilidad para la constitución y operación de SOLUCIONES S.A.S. 
 
Por otro lado, los trámites necesarios para la constitución (Comerciales, tributarios y de 
seguridad) de la empresa son simples de realizar y se pueden ejecutar en una manera cómoda, lo 
cual es algo positivo para el modelo de negocio que se tiene planteado. 
 
 
 
 
 
 
   63  
 
CAPÍTULO IV: PRESTACIÓN DEL SERVICIO 
 
A continuación, se presentan las características con relación a los servicios prestados por 
SOLUCIONES S.A.S, que parámetros se utilizarán para la regulación y control de la prestación 
de este, el desarrollo de los procesos claves, el portafolio de servicios, las políticas de control que 
tendrá la empresa. Lo anterior es útil para conocer a fondo la estructura con la que se prestará el 
servicio y los procesos a seguir para que el servicio se brinde de la mejor manera. 
1. Portafolio de servicios  
A continuación, se va a explicar detalladamente, los servicios que prestará la empresa 
SOLUCIONES S.A.S, los cuales son la consultoría especializada en las Pymes y la capacitación 
del personal por medio de la plataforma. 
 
1.1. Consultoría especializada en las Pymes: 
SOLUCIONES S.A.S desarrollará un estudio profundo y detallado del estado en el que la 
empresa cliente se encuentra dentro del mercado. Además, se realizará una investigación interna 
y externa de la compañía que nos permitirá conocer la perspectiva y percepción la empresa en el 
entorno. Para así poder implementar estrategias de acción, que le permitirá a la organización 
aumentar la participación en el mercado, tener mayores ventas, sistematizar procesos, generar 
unión dentro de cada área, focalizándolas para llegar a ver un mismo fin organizacional.  
Del mismo modo se le hará entrega a la empresa de un cuadro de mando integral que le permitirá 
conocer el resultado obtenido sobre la influencia de su organización en el mercado detallando 
información financiera, perspectiva de sus clientes potenciales, productividad de los procesos 
internos, capacitaciones requeridas por su personal. Adicionalmente también SOLUCIONES 
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S.A.S. realizará un respectivo plan de mejora que le ayudará a la empresa implementar 
estrategias para fortalecer cada debilidad y aprovechar cada oportunidad que tiene en este 
momento. 
 
1.2. Capacitación de personal  
 
SOLUCIONES S.A.S brindará una capacitación especializada a todo el personal de la empresa 
cliente por medio de una plataforma virtual donde se exponen los cursos financieros, uso de las 
TIC, marketing, ventas, gerencia estratégica, crecimiento personal, resolución de conflictos y 
planeación estratégica. Adicionalmente se utilizará un software especializado que se comprará 
para la administración del proceso comercial de todo perfil de empresas que controlen clientes, 
Proveedores, costos, inventarios y toma de decisiones. 
 
 
2. Mapa de procesos  
 
El mapa de procesos de SOLUCIONES S.A.S, permite ver los procesos internos y 
estratégicos que lleva a cabo la empresa, para brindar un buen servicio al cliente, por tanto, por 
medio de este diagrama se estructura internamente nuestra empresa. 
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Ilustración 5 Mapa de procesos 
 
Elaboración propia 
 
Acorde a la ilustración 5, se reconocen los procesos claves, administrativos y de soporte que va a 
manejar la empresa SOLUCIONES S.A.S para prestar un óptimo servicio a los clientes 
potenciales. En esta ilustración se detalla la interrelación de cada proceso y como reciben 
influencia los unos de los otros, para así, entenderlos como una unidad que funciona en conjunto 
y no de manera individual. A partir de esto se darán a conocer que problemas busca resolver la 
empresa SOLUCIONES S.A.S ejecutando todos los procesos claves que directamente influyen 
en la prestación del servicio.  
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2.1.  Características de los procesos claves 
A continuación, se presentarán los procesos claves para el desarrollo de la consultoría brindada 
por SOLUCIONES S.A.S en donde se presentarán esos elementos a partir de la identificación del 
objetivo y formulación del alcance de cada proceso. 
2.1.1. Asesoría presencial:  
Objetivo:  
Lograr un diagnóstico mediante matrices administrativas tales como DOFA, MEFE, MEFI, MPC 
MDOFA, MSPACE, MCG, ANSOFF, BRIO, entre otras, para determinar el estado actual de la 
organización tanto en factores externos, internos, perfil competitivo, posición estratégica, ciclo 
de vida del producto /servicio, participación del mercado, planeación estratégica, entre otros 
factores, que afectan directamente la prestación del bien o servicio de cada organización a 
evaluar. Posteriormente, se continuará por unas propuestas estratégicas que se irán ejecutando y 
verificando durante el segundo mes en adelante. De tal manera que, se proporcione ayuda a cada 
empresa durante la elaboración de tareas diversas. 
Alcance: La asesoría se ejecuta en un proceso sistematizado de la siguiente manera, se desarrolla 
un evaluó previo, se establece un plan de mejora, se hace un seguimiento y control de las 
estratégicas propuestas durante el tiempo pactado, se genera una evaluación final de resultados 
obtenidos, y se supervisa el cumplimiento de las respectivas horas establecidas desde el principio 
hasta el fin con los objetivos fijados y alcanzados. 
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2.1.2. Plan de mejora 
 
Objetivo: Consiste en iniciar un proceso de implementación de acciones tendientes a mejorar la 
calidad de las características débiles, plasmadas en objetivos claros y alcanzables, en donde se 
plasme: el plazo de tiempo, objetivo, acciones a realizar, recursos necesarios, persona 
responsable, indicadores de medición del plan, costo monetario y procedimiento de trabajo, 
garantizando así la satisfacción del cliente desde la propuesta de estrategias en ejecución hasta su 
puesta en marcha y funcionamiento.                
Alcance: Este procedimiento inicia al finalizar el diagnóstico de la empresa, detectando las 
oportunidades, fortalezas, amenazas y debilidades más importantes y críticas, que son necesarias 
atacar mediante un plan de mejora que lleve al fortalecimiento organizacional.  
2.1.3.Atención al cliente  
Objetivo: Atender las consultas, quejas, reclamos y sugerencias de los clientes entre 3 a 5 días 
según la complejidad de cada caso, garantizando el debido seguimiento hasta su cumplimiento, 
generando la satisfacción del cliente desde la propuesta de estrategias en ejecución hasta su 
puesta en marcha y funcionamiento.                
Alcance: Este procedimiento inicia con el seguimiento a los correctivos de peticiones, quejas y 
reclamos. Culmina con la información de nuevos requerimientos de servicios adicionales.  
 
3. Políticas de regulación y control 
 
Contar con las políticas de control es parte del desarrollo de los procesos, por ello éste apartado 
se considera un mecanismo estratégico para poder alcanzar las metas y objetivos de la 
organización. A continuación, se van a declarar los criterios y marcos de regulación con respecto 
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al control interno, al cumplimiento de las funciones internas, procesos y funcionamiento que 
permiten que la empresa SOLUCIONES S.A.S tenga un excelente desempeño.  
 
3.1. Auditoria    
Se realizará mensualmente una auditoria general para ver los resultados internos y la rentabilidad 
que tuvo el ejercicio de la empresa SOLUCIONES S.A.S. 
Objetivo: Realizar una evaluación final de las medidas que se tomaron a ejecución, que 
resultados trajeron y como pueden seguir evolucionando a futuro. 
Alcance: Este proceso es necesario para conocer a fondo el grado de acción y resultados que ha 
tenido la empresa SOLUCIONES S.A.S a la hora de ejercer su servicio, la auditoria será aplicada 
a toda la empresa, los colaboradores por tercerización (Community manager, Secretaria, 
FreeLance y contador). 
Indicadores de desempeño:  
 Volumen de Ventas= (Volumen de Ventas / Volumen del plan comercial) * 100%,  
 Costo de Oferta= Costo de la Oferta desde la solicitud o propuesta inicial hasta la firma 
del contrato / Monto de la Oferta) * 100% 
  Niveles estándar de satisfacción de Clientes= (Número de encuestas a clientes con 
resultado satisfactorio / Total encuestas) * 100% 
  Volumen de Quejas= Número de quejas o reclamos recibidos (clasificación según tipo de 
queja) 
 Metas cumplidas por empleado= (Número de metas cumplidas por empleado / Total de 
metas establecidas por empleado)* 100% 
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4. Perfiles de cargos 
A continuación, se va a describir el objetivo, alcance, funciones e indicadores de desempeño 
de los cargos ejercidos por tercerización de la empresa SOLUCIONES S.A.S. 
 
4.1. FreeLance 
Objetivo: El FreeLance se encargará de realizar charlas a grupos empresariales en eventos varios, 
seminarios y convenciones, para captar clientes nuevos y hacerle publicidad a la empresa 
SOLUCIONES S.A.S. 
Alcance: Captar clientes dueños de empresas, interesados en mejorar internamente los procesos 
de su empresa para hacerla más rentable y más competitiva frente al mercado en general de 
Villavicencio. 
Funciones:  
 Dictar conferencias especializadas a las empresas de Villavicencio  
 Invitar a personas conocidas a las conferencias 
 Conseguir referidos para el servicio de consultoría 
 Generar publicidad voz a voz   
Indicadores de desempeño cargo FreeLance por tercerización:  
 Ofertas a Nuevos Clientes= (Número de Ofertas presentadas a nuevos clientes / Número 
de oportunidades de negocio detectadas con nuevos clientes) *100% 
 Clientes Adquiridos= Número de clientes vinculados/ Número de clientes potenciales 
detectados) *100% 
  Volumen de Ventas por Cliente= Volumen de Ventas / Número de Clientes 
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4.2. Community Manager: 
 
Objetivo: Generar y coordinar todas las estrategias de mercadeo por internet a desarrollar para 
incrementar recordación de la marca en los clientes potenciales. 
Alcance: Lograr incrementar las ventas periódicamente, mediante la captación de nuevos clientes 
y propiciando la recordación de la marca en todos los empresarios de Villavicencio. 
Funciones: 
 Manejar las redes sociales de la empresa 
 Implementar estrategias que den a conocer la empresa  
 Hacer un continuo benchmarking 
 Utilizar herramientas SEO para posicionamiento de marca 
 Administrar el prepuesto de publicidad digital 
 Definir un público objetivo 
 Seleccionar las herramientas clave digitales 
 Crear alianzas estratégicas  
Indicadores de desempeño:  
 Clientes Adquiridos= Número de clientes vinculados/ Número de clientes potenciales 
detectados) *100% 
 Costos de Elaboración de Oferta= (Σ Costos actuales de elaboración de una Oferta / 
Costos planeados para la Elaboración) * 100% 
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4.3. Secretaria 
Objetivo: La secretaria se encargará de organizar la agenda de los consultores de manera óptima, 
por otro lado, será quien de información telefónica a clientes interesados, redactara cotizaciones, 
cartas y llamará de manera oportuna y anticipada a los consultores para informarles las citas 
pendientes. 
Alcance: La secretaria trabajará de manera no presencial, pero estará al tanto de la atención que 
se le brinda a cada cliente por parte de los consultores.  
Funciones: 
 Programar las citas con los clientes 
 Llevar el registro y control de llamadas a la empresa 
 Recordar y llamar a los consultores de las citas con los clientes 
 Asistir a las conferencias de impacto 
 Programar las fechas importantes a tener en cuenta 
 Agendar  
 
4.4. Contador: 
Objetivo: Llevar la contabilidad de SOLUCIONES S.A.S con una completa honestidad, 
otorgando valores que efectivamente corresponden. 
Alcance: Todos los temas financieros de la empresa SOLUCIONES S.A.S, informe general, 
balance, estado de resultados, índices financieros e interpretaciones. 
Funciones: 
 Crear un presupuesto mensual 
 Manejar los balances de la empresa 
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 Crear un flujo de caja eficiente 
 Establecer los indicadores financieros de la empresa semestralmente 
 Liquidar nóminas y pagos por prestación de servicio 
 Liquidar gastos administrativos  
 Registrar los impuestos necesarios a pagar por año  
 
Indicadores de desempeño:  
 Estados financieros entregados que cumplan con los requerimientos solicitados por la 
gerencia general de SOLUCIONES S.A.S. 
 
5. Infraestructura 
La empresa SOLUCIONES SAS no contará con una planta física para desarrollar sus 
actividades de consultoría, los empleados realizarán sus funciones presencialmente en la empresa 
cliente, y los empleados por tercerización como la secretaria, el contador y el community 
manager por teletrabajo desde sus respectivos hogares. 
6.  Diagrama de flujo 
El siguiente diagrama es la representación gráfica de cómo se ejecutará el servicio de la 
consultoría administrativa de la empresa SOLUCIONES S.A.S. 
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Fuente: Procedimiento de solicitud del servicio de consultoría. (Pineda, 2014) 
 
Según el siguiente diagrama de flujo se pueden ver los procesos por los cuales pasará el servicio 
de consultoría administrativa de SOLUCIONES S.A.S. 
 
6. Conclusiones preliminares 
 
La empresa SOLUCIONES S.A.S cuenta con una sólida base de estructuración de prestación 
de servicio, debido a que se cuenta con políticas de regulación y control, que permiten regular los 
servicios que presta la empresa y el desempeño de cada uno de los colaboradores.  Por ello la 
empresa retroalimenta y autoevalúa  todos los procesos para lograr que la empresa sea eficaz y 
eficiente, teniendo como premisa la optimización de recursos. 
Existe una planeación rigurosa en todas las áreas lo cual trae muchos beneficios y previene 
posibles falencias, lo cual permitirá que la empresa SOLUCIONES S.A.S preste un excelente 
servicio, el cual se asocia a la satisfacción de las necesidades de los clientes. 
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CAPÍTULO V: PLAN DE MERCADEO 
 
Es necesario que toda empresa cuente con un buen plan de mercadeo que permita captar más 
clientes potenciales, es por ello que este capítulo comenzará con la investigación de mercado, 
posteriormente se enumerarán las estrategias de relaciones públicas, ventas, promoción, 
publicidad, precios y canales de distribución para así lograr que la empresa SOLUCIONES S.A.S 
implemente buenas tácticas para que esta logre posicionarse en el mercado. 
 
1. Investigación de mercado 
 
 
1.1.  Segmento de mercado 
 
SOLUCIONES S.A.S se enfocará al segmento de mercado de las PYMES de Villavicencio las 
cuales principalmente estan dedicadas a la prestación de servicios como lo son los hoteles, 
comercio, inmobiliarias, transporte y comunicaciones, debido a que estas empresas son las que 
presentan mayor problemas internos y un mayor porcentaje de lilquidaciòn según     (ICER, 
Informe de Coyuntura Ecónomica Regional, 2011) y (Camara de comercio de villavicencio, 
2012) como se muestra en la tabla 6 a continuación. 
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Tabla 6 
Sociedades liquidadas por sector economico 
 
Fuente: (Camara de comercio de villavicencio, 2012) 
 
1.2. Población por sectores 
 
A continuación, se muestra en la tabla 7, el número de empresas que tienen los sectores 
económicos de Villavicencio los cuales son: Comercio, decoraciones, diseño, industria, hoteles, 
inversiones, fincas hoteleras, inmobiliarias, transporte y comunicaciones, los cuales son 
obtenidos de una base de datos de la Cámara de Comercio de Villavicencio. Lo anterior nos 
permite conocer la cantidad de empresas en cada sector económico para realizar posterior 
muestreo y así realizar la encuesta respectiva para conocer mejor las necesidades de nuestro 
segmento de mercado.  
 
 
   76  
 
Tabla 7 Población por sectores económicos 
Sector Número de empresas 
Comercio 177 
Decoraciones y 
diseño 
2 
Industria 38 
Hoteles 670 
Inversiones 10 
Fincas hoteleras 60 
Inmobiliarias  25 
Transporte y  
comunicaciones 
36 
     Elaboración propia Fuente: (Camara de Comercio de Villavicencio, 2016) 
 
1.3. Análisis de la demanda 
 
1.3.1. Muestra  
 
En este apartado se exponen los componentes de la muestra de la población en los sectores 
económicos escogidos de Villavicencio, cabe agregar que es fundamental realizar un muestreo 
dentro de la investigación de mercados, porque permite conocer en una cantidad representativa la 
perspectiva de los clientes potenciales. Por ende, se realizó un muestreo del total de empresas de 
los sectores comercio, hotelería, industria e inversiones de Villavicencio, donde el total de 
empresas de estos sectores es de 861.  
La fórmula utilizada para hallar la muestra correspondiente es la siguiente: 
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n Muestra 
N Población 
e Error esperado 
σ Varianza 
Z Nivel de confianza 
 
Sector Número de empresas 
Comercio 117 
Industria 38 
Hoteles 670 
Transporte y  
comunicaciones 
36 
TOTAL 861 
 
  
 
 
Según la ecuación anterior, la cual estima el número proporcional de empresas necesarias que 
representan la muestra de las 861 empresas de Villavicencio, el resultado final fue un total de 33 
empresas de los diferentes sectores económicos que necesitaron ser encuestados. 
A continuación, se dará a conocer el número de encuestas que le corresponde a cada sector 
económico:  
 
 
 
𝑛 =
(211,47)
861 ∗ (
0,142
1,642
) +
1
861 ∗ (211,47)
 𝑛 = 33 
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1.3.2. Empresas comerciales e industria: 
Tabla 8 Muestra empresas comerciales 
 
  Empresas 
Nivel de 
significancia Encuestas 
Empresas comercio e 
industria 155 0,29 14 
Total empresas 861   33 
Elaboración propia 
1.3.3. Empresas de transporte y comunicaciones: 
Tabla 9 Muestras empresas de transporte y comunicaciones 
  Empresas 
Nivel de 
significancia Encuestas 
Empresas de transporte y 
comunicaciones 36 0,23 4 
Total empresas 861   33 
 Elaboración propia 
1.3.3. Muestra de empresas hoteleras:  
Tabla 10 Muestra empresas hoteleras 
  Empresas 
Nivel de 
significancia Encuestas 
Empresas hoteleras 670 0,42 11 
Total empresas 861   33 
Elaboración propia 
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En resumen, la cantidad total de empresas que fueron encuestadas de los diferentes sectores 
económicos fue de 33 empresas, en la tabla 11 se detallará cuantas encuestas le correspondió a 
cada sector. 
Tabla 11 
Comercio e industria 14 
Transporte y comunicaciones 4 
Hoteles 11 
 Total 33 
Elaboración propia 
 
1.4. Características de los clientes potenciales. 
Seguidamente, se van a mostrar los resultados de la encuesta los cuales están en el anexo II, lo 
cual permitirá conocer que tan dispuestos están las empresas de Villavicencio en recibir una 
consultoría empresarial. 
 
1.4.1. Resumen estadístico sector al que pertenece la empresa. 
Ilustración 6 Sector al que pertenece la empresa 
 
   80  
 
La anterior ilustración muestra el porcentaje encuestado de empresas pertenecientes a nuestro 
segmento de mercado, se encuestaron 14 empresas comerciales y de industria, 11 empresas 
hoteleras, 4 empresas de transporte o comunicaciones las cuales representan el 42,42%, 37,9% y 
12,12% respectivamente del total de las 33 empresas a encuestar. 
 
1.4.2. Conocimiento por parte de los clientes potenciales sobre empresas de consultoría 
empresarial.  
La siguiente pregunta pretende ver el conocimiento sobre los diferentes servicios de 
consultoría empresarial por medio de los clientes potenciales. 
 
Ilustración 7 Respuesta encuesta, ¿Conoce usted alguna empresa de consultoría empresarial? 
 
 
 
SI 
¿Conoce usted alguna empresa de consultoría empresarial 
en la ciudad de Villavicencio? 
NO 
 0              33              25            20              10             5            15             
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Según el resultado de la encuesta se muestra que el 96,8% de nuestra muestra no conoce 
ninguna empresa consultora en gestión empresarial en la ciudad de Villavicencio, ésto es 
algo positivo ya que la competencia directa no está posicionada en el mercado y 
SOLUCIONES S.A.S puede llegar posicionarse en Villavicencio. 
1.4.3. Grado de utilización de la consultoría empresarial por parte de los clientes potenciales. 
Ilustración 8 Respuesta encuesta, ¿Ha utilizado el servicio de consultoría para su empresa? 
 
 
 
NO 
SI 
¿Ha utilizado el servicio de consultoría para su empresa? 
 0              18              9              27              33             
   82  
 
Como se ve en los resultados estadísticos, el 100% de las empresas no ha utilizado ninguna 
consultoría empresarial, pero el 70% de las empresas están dispuestas a contratar el servicio 
de consultoría, de ese 70% el 21% de las personas entrevistadas les interesa enfocarse en 
mejorar el servicio al cliente de su empresa, el 16% está interesado en mejorar el área de 
mercadeo y las demás empresas  quieren mejorar en áreas como: publicidad, agilización de 
procesos e incrementar la rentabilidad, de las cuales las empresas hoteleras quieren mejorar 
principalmente atención  al cliente y las empresas comerciales e industriales prefieren 
mejorar marketing. 
 
1.4.4. Nivel de interés por parte de los clientes potencial en utilizar los servicios de 
consultoría empresarial. 
Ilustración 9 Nivel de interés por parte de los clientes potencial en utilizar los servicios de 
consultoría empresarial 
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Como se ve en los resultados el 46% de los encuestados dijeron que le interesa implementar una 
mejoría en el área de marketing y atención al cliente, los demás dijeron que les interesa 
implementar la gerencia estratégica, la rentabilidad y ventas, y las capacitaciones. 
Según lo anterior las empresas encuestadas necesitan implementar un plan de mejoramiento que 
permita replantear la atención al cliente, agilizar las funciones de los colaboradores, incorporar el 
marketing y planeación estratégica, incrementar las ventas, rentabilidad e implementar 
capacitaciones a todo el personal que lo requiera. 
1.5. Localización geográfica de los clientes potenciales. 
Ilustración 10 
 ¿Si usted llega a requerir los servicios de consultoría 
empresarial en que área de su empresa la implementaría? ¿Por 
qué?            
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Fuente: Google maps 
Como se puede apreciar en la ilustración 6 se encuentra que la mayor parte de los clientes 
potenciales según su dirección obtenida a través de la base de datos proporcionada por la Cámara 
de comercio de Villavicencio, se concentran en la parte central de la ciudad, entre las que se 
destacan empresas de manufactura, servicios, textil, transporte y comunicaciones, comercio y los 
hoteles más reconocidos e importantes de Villavicencio. Lo que quiere decir que en ésta zona 
central es donde principalmente se harán las campañas de publicidad para que tenga un alto 
impacto de reconocimiento y percepción de los clientes prospectos. Por otro lado se infiere que 
este lugar será el más transcurrido diariamente por los asesores consultores de la empresa 
SOLUCIONES S.A.S en su jornada de trabajo. 
2. Estrategias de Producto/Servicio 
En este apartado se encontrará la explicación de la marca SOLUCIONES S.A.S y el logo 
empleado para promocionar nuestros servicios de consultoría empresarial. 
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2.1.   La marca SOLUCIONES S.A.S 
La marca SOLUCIONES S.A.S pretende hacer uso del marketing mix (Producto, Precio, 
Promoción, Distribución) además de abarcar valores como personas, procesos y patente de 
software en el mercado de Villavicencio (Ferrando J. M., 2008).  El nombre SOLUCIONES 
S.A.S se escogió porque los creadores encontraron el alto grado de dificultad de las empresas de 
Villavicencio para lograr una mayor competitividad en el mercado y aumentar notoriamente la 
participación en el mismo. Por ende, SOLUCIONES S.A.S pretende traer metodologías y 
estratégicas que den respuesta y solución a estas empresas, ya que la organización brindará 
soluciones organizacionales que abarquen las falencias internas y externas de las empresas, 
implementando un diagnóstico estratégico que permita aumentar la rentabilidad financiera y 
mejorar la compañía en su estructura interna. 
2.1.1 Logo de SOLUCIONES S.A.S  
A continuación, se presenta el logo de SOLUCIONES S.A.S con el cual busca el 
posicionamiento en la mente de los clientes potenciales. 
Ilustración 11 Logo SOLUCIONES S.A.S  
 
 
   Elaboración propia 
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El logo se efectuó de esta manera debido a que busca llamar la atención de los clientes 
potenciales, al tener en el medio una imagen de empresarios que incentive la recordación de la 
marca. 
2.1.2. Colores corporativos 
El color que se eligió para realizar el logo de SOLUCIONES S.A.S fue el azul, debido a que este 
según (Bizzocchi, 2013) “es el color de la frescura, la espiritualidad, la libertad, la paciencia, la 
lealtad, la paz y la honradez. El azul se asocia fuertemente con la tranquilidad y la calma. A 
diferencia de los colores cálidos como el rojo y  el naranja el azul está ligado completamente al 
intelecto, la inteligencia y la conciencia”, por ende lo hemos escogido como empresa, porque 
queremos expresar estás cualidades a nuestros clientes a través del servicio que le brindemos.  
 
3. Estrategias de Fidelización 
Es de vital importancia generar un plan de fidelización con los clientes, lo cual garantizará que 
éstos se enganchen con nuestra consultoría y muy probablemente nos recomienden con otros 
clientes potenciales, para ello se deben implementar las siguientes estrategias:  
 Brindar un excelente servicio al cliente, buscando que este se sienta en un ambiente 
agradable, al tener una atención personalizada que busca suplir sus necesidades y 
expectativas requeridas.  
 Brindarle al cliente un trato amable y agradable, asegurando un ambiente en donde él se 
sienta a gusto con los colaboradores de la empresa SOLUCIONES S.A.S. 
 Crear honorarios extras a los asesores consultores por el nivel de satisfacción y logró de 
retención de los clientes, más que por las ventas realizadas. 
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 Brindar un excelente servicio post-venta, lo cual consiste en hacer visitas posteriores a la 
venta, como la regulación a la asesoría brindada, llevando un control periódico de las 
mejoras que ha hecho la empresa frente a sus anteriores problemas internos.  
 Implementar una base de datos en la empresa SOLUCIONES S.A.S que contenga la 
información general del cliente, estado de su empresa, mejoras establecidas, servicios 
prestados, posibles necesidades futuras, número de visitas de post-venta realizadas. 
 Usar incentivos de promoción para los clientes fijos de la empresa en el área de 
capacitación según el número de colaboradores. 
 Categorizar de manera clara y bien definida en la empresa de nuestros clientes los 
segmentos estratégicos a los cuales se dirigen, buscando que nuestros clientes ofrezcan un 
valor adicional radical y que realmente atraiga a más clientes (Kumar, 2005). 
  Crear relaciones cercanas de largo plazo en la práctica del marketing relacional, 
proporcionando soluciones a la medida y adaptivas en los problemas que presentan de 
manera evolutiva en la empresa. Se espera construir un valor único para el cliente, 
satisfacción y, por ende, lealtad con la organización por medio de esta técnica 
mencionada (Ospina, 2015).  
 Se espera brindar una atención oportuna y cálida en la cual el cliente se sienta en total 
plenitud y sienta deseos de seguir contando con SOLUCIONES S.A.S en la orientación 
de su organización. Se realizarán encuestas desarrolladas por la secretaría de la 
organización en nuestro punto de atención al cliente para conocer la satisfacción con el 
servicio. 
 
 
   88  
 
3.1.Estrategia de promoción y publicidad. 
Las estrategias de promoción y publicidad son de vital importancia para que la empresa 
SOLUCIONES S.A.S pueda posicionarse en el mercado incentivando a los clientes a una fácil 
adquisición del servicio. Así mismo, aumentar la recordación de la marca, en otras palabras, el 
top of mind. Por otra parte, la empresa lanzará trimestralmente a partir del sexto año de creación 
un plan creativo que permita la vinculación de varios clientes potenciales, inicialmente partirá 
con el 15% de descuento a los primeros 20 clientes que adquieran el servicio de consultoría. Para 
que la empresa se cerciore del cumplimiento de estos descuentos, se expondrán los ganadores a 
través de las redes sociales. Cada una de estas será monitoreada y controlada por el community 
mannager. 
 
3.1.1. Canales de publicidad 
A continuación, se detallarán en la tabla 12 los diferentes canales de publicidad que utilizará la 
empresa SOLUCIONES S.A.S para generar impacto en la ciudad de Villavicencio:  
 
Tabla 12 Canales 
Tipo de Canal Justificación  Impacto  
Redes sociales Éste canal hace parte de las 
estrategias de comunicación en 
la empresa, ya que permite hacer 
contacto con los clientes 
mediante las redes sociales 
Éste canal tiene un 
impacto medio en la 
atracción del cliente, es 
de un 10% a 15% 
efectivo. 
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-Anuncios en 
portales digitales 
  
  
Éste canal permite que los 
clientes conozcan a través de 
anuncios digitales, la oferta que 
presenta SOLUCIONES S.A.S. 
Éste canal tiene un 
impacto medio, genera 
un 10% de atracción de 
los clientes potenciales. 
Participación en 
eventos empresariales. 
 
Éste canal permite que 
SOLUCIONES S.A.S se dé a 
conocer en el mundo 
empresarial. 
Éste canal tiene un 
impacto del 45% de 
atracción de clientes 
potenciales. 
-Contar con 
testimonios de clientes 
que se sienten 
satisfechos por el 
trabajo 
Éste canal hace parte de la 
estrategia de comunicación y 
publicidad que tiene la empresa, 
la cual le brinda un mercadeo 
que le permite llegar a más 
clientes potenciales. 
Éste canal tiene un 
impacto alto, genera de 
un 20% a 35% de 
atracción de los clientes 
potenciales. 
Elaboración propia  
 
Se puede evidenciar que el canal con mayor impacto e influencia para que el cliente adquiera el 
servicio es a través de los eventos empresariales y charlas de mercadeo realizadas por nuestro 
FreeLance, buscando capacitar y concientizar a los empresarios de Villavicencio de la 
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importancia de realizar una consultoría empresarial. Así mismo, se encuentra el canal de videos 
que contiene testimonios de clientes que cuentan de manera personal su experiencia con la 
empresa SOLUCIONES S.A.S y sus resultados obtenidos. De éste modo, se rescata que el canal 
con más baja influencia en la adquisición del servicio es a través de anuncios digitales, lo que 
significa que la inversión por este canal de distribución va a ser medible en gran medida a través 
de herramientas que analizan la publicidad en buscadores (SEA), para determinar si es viable 
seguir invirtiendo por este canal o remplazarlo por otro que genere mayor impacto en los 
clientes. 
 
3.2.Estrategia de Precio 
La estrategia de precio que implementará SOLUCIONES S.A.S será la estrategia de 
penetración, la cual consiste en vender los servicios a un precio accesible y de bajo valor ante la 
competencia, trimestralmente se ofertarán diferentes descuentos dinámicos y creativos para los 
clientes, lo cual permitirá conseguir una penetración rápida ante el mercado y así atraer a un gran 
número de clientes y cuando ya SOLUCIONES S.A.S logre posicionarse en el mercado se suben 
los precios a un valor similar o mayor que el de la competencia. (Thompson, 2013). Por otro 
lado, se ofrecerán descuentos hasta del 20% a los clientes que repitan el servicio de consultoría 
en un lapso no mayor a cinco años. 
 
3.3. Estrategias de ventas. 
La estrategia que implementará SOLUCIONES S.A.S es la de venta directa, la cual consiste en 
distribuir directamente a los clientes nuestro servicio, es decir que se tendrá contacto cara a cara 
con los clientes y se les prestará el servicio presencialmente, lo cual permitirá que haya un trato 
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más cercano y así se podrá reforzar la fidelización mediante una excelente prestación del 
servicio. SOLUCIONES S.A.S espera construir y mantener un conjunto de clientes 
comprometidos que proporcionen utilidades a la organización (Ferrando J. M., 2008). 
 
 
3.4. Estrategia de Relaciones públicas 
La estrategia de relaciones públicas que tendrá la empresa será desarrollada de la mano con el 
FreeLance y Community Manager, debido a que se busca que la empresa SOLUCIONES S.A.S 
se dé a conocer en el medio mediante el contacto directo con los reporteros y usuarios más 
influyentes en el sector de las Pymes, por tanto nuestro Community Manager y el FreeLance  
deberán hacer un contacto preciso con estas personas, para hacer que los clientes potenciales 
decidan utilizar nuestro servicio. 
 
4. Conclusiones preliminares 
 
La empresa SOLUCIONES S.A.S buscará abordar a los clientes de su nicho de mercado a través 
de diferentes canales de distribución los cuales son efectivos, para concretar negocios. Teniendo 
en cuenta que en Villavicencio existe poco conocimiento por parte de las empresas sobre la 
consultoría empresarial se considera un aspecto relevante debido a que la competencia no está 
posicionada en el mercado.  
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Por otra parte, los gerentes de las empresas a las cuales se les aplicó la investigación de mercados 
estarían dispuestos a contratar el servicio de consultoría, por ello la empresa SOLUCIONES 
S.A.S pretende hacer uso de publicidad por medio del marketing mix (Producto, Precio, 
Promoción, Distribución) como motor de estrategias para alcanzar sus diferentes nichos de 
mercado, lo cual generaría un mejor posicionamiento en el mercado. 
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CAPÍTULO VI: PLAN DE TALENTO HUMANO 
  
En el siguiente capítulo se va a explicar detalladamente la estructura de organización que se 
tiene planteada para este plan de negocios, además se muestra el organigrama, los requisitos y 
funciones de los cargos y las diferentes políticas de talento humano. 
 
1.  Organigrama 
 
El organigrama de la empresa SOLUCIONES S.A.S pretende jerarquizar la compañía, en donde 
los colaboradores requeridos son vitales para el desarrollo de la consultoría administrativa.  Los 
colores en el organigrama representan el contrato de cada empleado de la empresa, el color rojo 
representa que la persona se contratará con un contrato a término indefinido y el color azul 
representa que el empleado se contratará con un contrato de prestación de servicios. 
Ilustración 12 Organigrama Elaboración propia      
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gerencia        
general 
 
Secretaria Community 
Manager  
FreeLance Contador 
Asesor 
consultor 
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Según lo anterior el gerente general y el asesor consultor serán contratados por contrato a término 
indefinido el cual no tiene fecha de terminación establecida y el contador, la secretaria, el 
community Manager y el FreeLance serán contratados con el contrato por prestación de 
servicios, el cual no genera relación laboral definida y no obliga a la empresa a pagar 
prestaciones sociales. (El empleo, 2011). 
 
2. Competencias organizacionales 
 
Las competencias organizacionales son todos los conocimientos, habilidades y comportamientos 
que los colaboradores deben demostrar diariamente en el desarrollo de sus actividades diarias en 
SOLUCIONES S.A.S, a continuación, se enumeraran y explican cada una de ellas. 
 
2.1 Compromiso organizacional. 
 
 
Cada colaborador de la empresa SOLUCIONES S.A.S tendrá funciones y responsabilidades 
diferentes, todos y cada uno son vitales para el desarrollo impecable de la prestación del servicio; 
aun así, es necesario que todos los miembros posean un excelente trato con el cliente para 
brindarle un servicio de calidad. Los colaboradores deben sentirse parte de la empresa y 
compartir la misión y la visión y actuar respecto a la misma, además se deben sentir motivados 
constantemente, para que estos puedan trabajar en armonía, por ello debe existir disposición en 
nuestros trabajadores, y el gerente general debe actuar con cariño y apego con el papel que ellos 
desarrollan. 
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2.2 Trabajo en equipo 
 
Los colaboradores de la empresa SOLUCIONES S.A.S deben saber trabajar cooperativamente   
con los demás, debe haber un aporte e intercambio de ideas, para ello, cada trabajador cuenta con 
libertad de expresar todas las opiniones que este tenga en pro de mejorar el desarrollo de la 
organización. También se debe brindar apoyo a los miembros de la organización cuando sea 
necesario al momento de colaborar para lograr las metas y objetivos organizacionales. 
 
2.3 Orientación al cliente 
 
En SOLUCIONES S.A.S debe existir por parte de todos los colaboradores el deseo de 
satisfacer las necesidades de los clientes con un excelente servicio al cliente, entre más cálidos y 
amables sean, mejor. Todos los miembros de la organización deben brindar apoyo y solucionar 
de la mejor manera cualquier sugerencia, inconveniente, problema o inquietud presentada por los 
clientes o cualquier otra persona relacionada con la organización. 
 
3. Competencias, análisis y descripción de cargos por puesto de trabajo 
 
Según el organigrama planteado anteriormente y tomando en cuenta los objetivos que persigue 
nuestra organización se presenta una descripción general del perfil deseado de los colaboradores 
en la empresa. 
3.1. Descripción del cargo gerente general 
 Nombre del cargo: Gerente General 
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Número y nombre de cargos bajo su mando: Cinco (5) Secretaria, Community Manager, 
consultor, contador y FreeLance 
Número de cargos similares: Cero (0) 
Número de personas que realizan la misma tarea: Cero (0). 
Sueldo mensual: $ 2.116.000 COP 
Jornada normal de trabajo: De lunes a viernes 9 horas (7:00 am a 5:00 pm) y sábados de 7:30 am 
a 3:30 pm.  
Viáticos y gastos de representación: Hasta $1.000.000 COP por concepto de viajes de negocio. 
Otras prestaciones: No aplica. 
Cargos de donde es posible obtener candidatos: Profesionales (administradores o ingenieros 
industriales), con experiencia de un año a nivel gerencial. 
3.1.1. Habilidades Generales: 
 
Las habilidades generales que debe tener el gerente general son: liderazgo, comunicación, 
manejo y trato del personal, calidad humana, capacidad para organizar, creatividad, orientación 
al cliente, responsabilidad, solución problemas, objetividad, orientación a la calidad, 
mejoramiento continuo, resistencia a la frustración, trabajo en equipo, saber dirigir, prudencia, 
serenidad, amabilidad, manejo de tiempo y delegación apropiada, facilidad de motivación a sus 
subalternos, cortesía. Informática. 
3.1.2.  Habilidades Mentales: 
 
Las habilidades mentales que debe tener el gerente general son: la capacidad de Análisis, síntesis, 
razonamiento, memoria, atención perceptiva, atención múltiple, concentración en medio de 
distracciones. 
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3.1.3. Competencias del cargo 
Trabajo en equipo y cooperación 
Orientación de servicio al cliente interno. 
Liderazgo. 
Comunicación clara. 
Manejo de tiempo y delegación. 
Delegación apropiada. 
Motivación a sus subalternos. 
 
3.1.4. Análisis del cargo del gerente general  
 
Tabla 13 Funciones Gerente Elaboración propia 
FUNCIÓN  OPERACIÓN  JUSTIFICACIÓN  
Diseñar y ejecutar los 
planes de desarrollo, los 
planes de acción anual y los 
programas de inversión, 
mantenimiento y gastos. 
-Se planea y ejecuta los planes mensuales, 
semestrales y anuales. Teniendo en cuenta 
los programas que lo afectan directamente 
tales como inversión, gastos, 
mantenimiento, investigación y 
desarrollo, etc. 
Esto se hace para tener 
un control de lo que se 
llevará acabo 
organizacionalmente y 
verificar resultados. 
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Negociar, celebrar, 
modificar, rescindir y 
resolver contratos, 
convenios y compromisos 
de toda naturaleza incluidos 
los que tengan por objeto la 
adquisición o enajenación 
de derechos 
Evaluando los contratos y convenios 
hechos con los stake holders, si es 
necesario modificarlos, renegociarlos, 
pidiendo anticipadamente permiso en la 
junta de accionistas, para poder efectuarlo 
arbitrariamente.  
La revisión de los 
contratos y convenios 
continuamente permite 
conocer de antemano 
que hechos importantes 
por modificar o 
replantar. 
Monitorear los procesos 
-Evaluar a través de indicadores de 
gestión el cumplimiento y desarrollo de 
los procesos de cada área, para así estar al 
tanto del funcionamiento eficiente de cada 
trabajador. 
 Permite ir en busca del 
mejoramiento continuo 
de la empresa, 
retroalimentándose y 
realizando evaluaciones 
y controles a los 
procesos para aumentar 
la calidad del servicio 
prestado.  
Resolver problemas 
- Interactuado con los colaboradores del 
área donde ocurrió el problema. 
Analizando de esta manera, las causas y 
los efectos y buscando la manera de que si 
se cometió un error poder recuperar a toda 
- Permite que el gerente 
este donde se encuentra 
la “acción”, resolviendo 
dudas, problemas, 
informándose sobre los 
   99  
 
costa, para que no se tenga un impacto 
negativo en los clientes. 
procesos y motivando a 
los colaboradores. 
Cultivar relaciones con el 
Exterior 
- Cultivando redes externas con 
colaboradores, asociados y proveedores. 
Permitiendo identificar los cambios que 
ocurren en el entorno en el que se 
desenvuelve la empresa. 
- Permite estar a la 
vanguardia, desarrollar 
y mantener relaciones 
de mutuo beneficio con 
los proveedores, 
garantizando las 
tendencias de mercado, 
para así poderlas 
compartir con los 
principales 
stakeholders. 
Planear y realizar las 
reuniones programadas con 
los accionistas. 
- Realizando un análisis de toda la 
información recogida mensualmente 
sobre el rendimiento, la efectividad de los 
procesos y los errores cometidos.  
Para dar a conocer que 
se está haciendo bien y 
en que se está fallando. 
Además, que se puede 
aprender de los errores 
Para no volverlos a 
cometer.             - ¿En 
qué estado se encuentra 
el cumplimiento de los 
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objetivos y las metas a 
corto plazo? 
Realizar viajes para 
contactarse con nuevos 
clientes o proveedores. 
- Utilizando medios de transporte para 
llegar al lugar citado por el cliente o 
proveedor para realizar la reunión. 
- Brinda la oportunidad 
de incursionar en 
nuevos negocios y/o 
brindar mejoras en la 
prestación del servicio. 
Abrir, cerrar y administrar 
cuentas bancarias, sean 
corrientes, de ahorro, 
crédito o cualquier otra 
naturaleza, con o sin 
garantía 
-Llevando el control de las cuentas 
bancarias de la empresa, donde si es 
necesario generar un nuevo contrato o 
terminar uno, ejecutar la acción, hablando 
previamente con los accionistas y sus 
intereses.  
- Permite tener un 
control continuo del 
estado de cuenta de los 
bancos y poder ejecutar 
movimientos que 
favorezcan a la 
organización 
Informarse acerca de las 
novedades en los mercados 
que atañen a la empresa y 
sus competencias 
-Llevando un control especial del 
benchmarking que hace el Community 
Mannager para conocer las tendencias de 
la competencia y poder actuar de manera 
rápida y oportuna frente a estas 
tendencias. 
- Permite tener 
conocimiento detallado 
de las herramientas y 
tácticas de la 
competencia para actuar 
de manera oportuna 
frente a estas. 
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3.2. Descripción del cargo Asesor Consultor. 
 
Nombre del cargo: Asesor consultor 
Nivel operativo: Asesor consultor de SOLUCIONES S.A.S 
Sección:   operativo 
Dependencia Inmediata: Gerente general 
Supervisor: Gerente general 
Número y nombre de cargos bajo su mando: Cero (0) 
Número de cargos similares: Cero (0) 
Número de personas que realizan la misma tarea: Cero (0). 
Sueldo mensual: $ 2.116.000 COP   
3.2.1 Habilidades generales 
El consultor debe ser capaz de mostrar empatía al identificarse con los puntos de vista del 
cliente, debe tener habilidad para ajustarse al ambiente y adaptarse a situaciones inesperadas, 
reconocer y fomentar el potencial de otros, tener conciencia y capacidad de analizar actitudes, 
prejuicios, y de relacionarse debidamente con el cliente mediante una buena comunicación. El 
consultor debe tener la habilidad para hacer preguntas, crecer información y hacer sugerencias al 
cliente. 
3.2.2 Habilidades mentales 
Las habilidades mentales que debe tener el asesor consultor son: La actitud positiva, 
inteligencia, concentración efectiva, pensamiento lógico, análisis y síntesis, deducción, juicios y 
conclusiones y objetividad de percepción. 
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3.2.3   Competencias del cargo: 
Buena comunicación y expresión corporal: El asesor consultor debe expresarse de una manera 
clara y contundente, que demuestre seguridad. 
 
Capacidad de análisis y diagnóstico empresarial: La cual la ejercerá al identificar las 
expectativas y necesidades de las empresas para aplicar la consultoría deseada, realizando un 
análisis DOFA el cual le permitirá identificar las fortalezas y debilidades para que la empresa 
(cliente) pueda actuar en un mercado cambiante. 
 
Liderazgo: El consultor lo implementará al motivar a los miembros de la empresa (cliente) para 
la participación colectiva y resolución de problemas internos a su vez el podrá plantear 
estrategias de motivación para mejorar falencias internas de la empresa o cliente. 
 
Criterio: El asesor consultor debe tener criterio para que, en base a sus conocimientos, 
experiencias e intuición, él pueda identificar o relacionar una causa con su efecto, así el utilizará 
su propio criterio para comprender los hechos y compartir sus opiniones al respecto. 
 
Rigor: El asesor consultor debe tener rigor para realizar con precisión y propiedad el proceso de 
diagnóstico empresarial análisis, pronósticos y planeación estratégica. 
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Creatividad: El consultor no debe darles las mismas estrategias a todas las empresas a las cuales 
va a brindar su consultoría, él debe ser novedoso, debe haber realizado un análisis cuidadoso y 
así ser creativo e innovador con las propuestas de mejora al cliente. 
 
3.2.4.  Análisis del cargo del asesor consultor. 
 
Tabla 14 Funciones Asesor consultor 
 
FUNCIÓN   
 
 
OPERACIÓN  
 
JUSTIFICACIÓN  
 
 
Visitar empresas 
interesadas en contratar 
el servicio. 
- Revisión de la empresa 
internamente, al visitar cada área 
y hacer unas preguntas 
relacionadas con el desarrollo de 
las actividades que desempeñan 
a los miembros de la 
organización. 
- Es necesario identificar las 
falencias de las empresas para así 
generar un futuro diagnóstico de 
las problemáticas que tiene, y así 
desarrollar la consultoría de la 
mejor manera. 
 
Analizar la 
información recolectada 
empleando medios más 
complejos. 
El asesor analiza lo observado 
tras la visita empresarial, 
mediante las matrices 
estratégicas. 
El análisis de la información se 
realiza para poder generar un 
diagnostico amplio sobre el 
comportamiento de la empresa. 
Brindar asesoría, 
capacitación y 
acompañamiento a 
El asesor es el encargado de 
brindar una excelente asesoría 
mediante el uso de softwares 
Es necesaria la asesoría y 
capacitación para poder brindar un 
excelente servicio de consultoría 
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Elaboración propia 
las empresas. empresariales, el cuadro de 
mando integral y diferentes 
matrices estratégicas. 
empresarial. 
 
Control interno y 
externo de las empresas 
interesadas en contactar 
el servicio. 
- Haciendo pleno uso de sus 
habilidades, revisara y 
desarrollará un diagnostico 
especializado, para que 
posteriormente se realice las 
recomendaciones necesarias para 
mejorar el ámbito que la 
empresa desee realizar. 
 
- A través de este proceso 
SOLUCIONES S.A.S, garantiza un 
excelente servicio, y diagnóstico de la 
empresa a consultar. 
 
 
Retroalimentar a las 
empresas, sobre el 
diagnóstico y cambios a 
realizar para mejorar 
funcionamiento interno. 
La retroalimentación se 
realiza mediante una charla 
colectiva, a toda la empresa. 
Es necesario realizar la 
retroalimentación debido a que es 
necesario enriquecer el desarrollo 
interno de la empresa mediante 
recomendaciones necesarias. 
 
Llevar un control de 
las asesorías 
empresariales. 
- Tener una planilla donde se 
lleve el control de las asesorías. 
- Sirva para la planeación 
estratégica de la empresa 
SOLUCIONES S.A.S.  
   105  
 
3.3.  Descripción de cargo Secretaria 
 
Nombre del cargo: Secretaria 
Ubicación en la organización (sección del organigrama): Dirigido por el Gerente general.  
Misión del cargo: Colaborar  a la gerencia general, mediante el manejo de una base de datos   
de los clientes,  el manejo de la documentación de la empresa y agendamiento de compromisos. 
Es la encargada de la atención a los clientes, y el contacto de estos con la gerencia general.  
Especificaciones del cargo:  
 Es necesario que le brinde una excelente atención al cliente. 
 Necesita saber redacción. 
 Deberá apoyar la logística de la plataforma virtual y de capacitación. 
 Deberá asistir a las charlas que presente el FreeLance. 
Característica: 
• Edad Entre 20 y 40 años 
• Género Femenino 
• Disposición Dedicación exclusiva 
Formación Académica: Técnico o profesional. 
Honorario mensual: Por prestación de servicio $ 500.000 COP 
Otras condiciones requeridas: 
• Buena comunicación oral. 
• Cumplimiento en totalidad de funciones. 
• Adaptabilidad. 
Tipo de contrato: Duración del contrato. 
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3.3.1. Análisis del cargo Secretaria 
Tabla 15 Secretaria Funciones 
 
 
FUNCIÓN 
 
OPERACIÓN 
 
JUSTIFICACIÓN 
Agendar los 
compromisos que 
tiene en gerente 
general, llamar el 
día anterior para 
avisar los 
compromisos 
pendientes. 
 
La secretaria lleva un control de los 
compromisos en una agenda o base de 
datos creada por ella misma en Excel, en 
donde ella pueda notificar 
periódicamente al gerente general de las 
actividades pendientes. 
Para llevar un 
control periódico de las 
actividades a 
desarrollar, lo cual 
facilita el 
funcionamiento de las 
actividades de la 
empresa. 
Desarrolla y 
maneja una base de 
datos, con la 
información de 
cada cliente. 
 
La secretaria es la encargada de crear 
una base de datos con la información de 
cada cliente, para así tener ordenados los 
clientes y facilita hacer informes 
periódicos. 
Para llevar un 
control periódico de la 
información de los 
clientes. 
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Los clientes se 
contactan 
directamente con 
ella, por ello ella 
debe manejar 
excelentemente la 
atención a nuevos 
clientes. 
La secretaria debe ser agradable, con 
una excelente atención al cliente, debe 
preocuparse por ellos, y hacer que los 
clientes se sientan a gusto con el servicio 
prestado. 
Para garantizar la 
fidelización de los 
clientes. 
Elaboración propia 
3.4. Análisis del cargo Community Manager 
 
Nombre del cargo: Community Manager 
Dependencia Inmediata: Gerente 
Supervisor: Gerente 
Número y nombre de cargos bajo su mando Cero (0). 
Número de cargos similares: Cero (0) 
Número de personas que realizan la misma tarea: Cero (0). 
Honorario mensual: Por prestación de servicio $400.000 COP   
Jornada tele-trabajo: De lunes a sábado 3 horas total, 2 en la mañana y 1 en la tarde o 1 en la 
noche. 
Viáticos y gastos de representación: No aplica 
Otras prestaciones: No aplica. 
Cargos de donde es posible obtener  candidatos: Profesionales en curso (mercaderistas), con 
experiencia o sin experiencia. 
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3.4. Análisis del cargo Community Manager 
 
Tabla 16 Community manager Funciones 
 
FUNCIÓN 
 
OPERACIÓN 
 
JUSTIFICACIÓN 
Desarrollar las 
diferentes estrategias y 
planes en el manejo de las 
redes sociales; con el fin 
de lograr los objetivos 
previstos de la empresa 
-Se hace un estudio de las 
necesidades, requerimientos de los 
clientes, creando un vínculo con el 
cliente a través las diferentes redes 
sociales, donde se aplicarán diferentes 
estrategias previamente establecidas y 
flexibles. 
Permite enfocarse de 
una manera específica y 
clara a los segmentos 
estratégicos de la 
empresa. 
Diseñar el plan de 
marketing y las diferentes 
campañas comerciales en 
la compañía que propicien 
las ventas o clientes 
potenciales 
Desarrollar un respectivo plan con los 
tiempos, costos, probabilidad de impacto, 
beneficios, de las diferentes campañas 
publicitarias digitales que se 
desarrollarán, estableciendo las 
estrategias y ganancias esperadas. 
Lograr una alta 
percepción del cliente 
de la empresa, llamar la 
atención del mismo 
para que se vea 
interesado en adquirir 
nuestro servicio. 
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Monitoreo de las redes 
sociales 
Es una actividad permanente que 
proporciona una oportunidad de mejora, 
se desarrolla a través de las redes 
sociales de la empresa,  donde se puede 
conocer información en tiempo real, de 
las opiniones, comentarios, exigencias, 
reclamaciones, de los clientes para ser 
inmediatamente atendidos directamente. 
El community Manager tiene que estar al 
tanto todo el tiempo de la fluidez de la 
interacción de los clientes con la empresa 
vía digital. 
Es necesario analizar 
lo que expresa su 
comunidad en los 
diferentes canales de 
Social Media para 
conocer sus 
inconformidades, 
deseos y necesidades se 
dice que está realizando 
monitoreo en Redes 
Sociales. 
Resolver problemas *Interactuar con los clientes con los 
cuales ocurra un problema o inquietud. 
Analizando de esta manera, las causas y 
los efectos, buscando la manera de que se 
le dé una solución inmediata y si se 
cometió un error poder recuperar a toda 
costa, para que no se tenga un impacto 
negativo con ellos. 
Brindar una solución 
inmediata a los 
requerimientos de los 
clientes. 
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Cultivar relaciones con 
el Exterior 
Cultivando redes externas con 
colaboradores, asociados y proveedores. 
Permitiendo identificar los cambios que 
ocurren en el entorno en el que se 
desenvuelve la empresa. Además tiene 
que informar al gerente de dichas 
relaciones. 
Permite estar a la 
vanguardia, desarrollar 
y mantener relaciones 
de mutuo beneficio con 
los proveedores, 
garantizando las 
tendencias de mercado, 
para así poderlas 
compartir con los 
principales 
stakeholders. 
Conocer el sector e 
investigar y analizar el 
mercado. 
Realizar  benchmarking 
continuamente para conocer las 
estrategias de la competencia y las 
tendencias que están utilizando en el 
mercado mundial 
Sirve para conocer la 
propuesta valor, valor 
para el cliente, red de 
valor, promoción, 
plaza, precio, 
productos, que está 
ofreciendo la 
competencia y poder 
aplicar estrategias en 
respuesta a lo 
encontrado. 
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Generar los informes, 
reportes y estadísticas que 
permitan la medición de 
indicadores de gestión, 
calidad y servicio de su 
cargo.  
Recopilar la información de los 
aspectos más importantes expuestos en la 
red e interacciones que ha tenido con 
determinados clientes. 
Llevar un control 
claro y conciso de los 
aspectos e interacciones 
más importantes que se 
están llevando a cabo 
entre  la empresa y los 
clientes. 
Potenciar a que los 
usuarios se conviertan 
embajadores de la marca 
Vinculándolos a compartir 
información de la empresa, experiencias 
que hayan tenido, puntos que más les 
llamen la atención del servicio. Además, 
de demostrarle una importancia notoria 
en vista de su aportación. 
Permite que los 
clientes se sientan más 
identificados con la 
empresa, refieran a 
otros y llamen la 
atención de los 
interesados a hacer 
parte los clientes de la 
empresa. 
Administrar el 
presupuesto delegado 
Tener un control de gastos en la 
publicidad digital pronosticada de 
antemano, sin pasarse del presupuesto, 
sabiendo optimizarlo y rendirlo 
apropiadamente. 
Sirve para cumplir el 
presupuesto planificado 
de antemano, no 
gastarse más de lo 
debido y utilizar lo 
planeado. 
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Seleccionar 
herramientas y 
aplicaciones útiles para el 
funcionamiento de la 
empresa 
Investigar las diferentes herramientas, 
aplicaciones, útiles para el 
funcionamiento de la empresa y darlas a 
conocer oportunamente 
Permite estar 
actualizado de las 
nuevas herramientas, 
softwares y 
aplicaciones, aplicables 
para la ejecución del 
servicio de la empresa. 
Crear un plan de crisis 
de reputación online 
Desarrollar un plan anticipado y 
preventivo para épocas de crisis de 
reputación por algún factor pueda 
causarlo. 
Estar preventivo y 
tener conocimiento de 
un plan de acción 
ejecutable en caso de 
haber una crisis de 
reputación online. 
 
Elaboración propia 
3.5. Descripción del cargo Contador 
Nombre del cargo: Contador 
Ubicación en la organización (sección del organigrama): Dirigido por el Gerente general.  
Misión del cargo: Responsable del área contable, con el objetivo de obtener los estados 
financieros requeridos por la organización. Establece y coordina la ejecución de las políticas 
relacionadas con el área contable, asegurándose que se cumplan los principios de contabilidad 
generalmente aceptados, elabora y controla la labor presupuestaria y de costos. 
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Característica: 
• Edad Entre 22 y 50 años 
• Género Masculino y/o Femenino 
• Disposición Dedicación exclusiva 
Formación Académica: Profesional con experiencia. 
Experiencia Laboral: 6 meses  
Honorario mensual: Por prestación de servicio $ 600.000 COP 
Otras condiciones requeridas: 
 Manejo Avanzado del Sistema Operativo Windows. 
 Conocimiento y experiencia comprobada en gestión contable administrativa general.  
3.5.1. Análisis del cargo Contador 
Tabla 17 Contador funciones 
FUNCIÓN OPERACIÓN JUSTIFICACIÓN 
Elaborar estados 
financieros, balance y 
estado de resultados por 
periodo. 
 
Con bases de datos de contabilidad. Para llevar un 
informe periódico de 
las finanzas de la 
empresa. 
Revisar reportes de ventas 
semanales comparativas 
con periodos anteriores. 
 
Se compara la rentabilidad obtenida entre 
periodos, mediante un análisis del 
contador. 
Para ver posibles 
falencias. 
Para llevar un 
informe de la 
rentabilidad obtenida. 
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Coordinar la elaboración 
del presupuesto general y 
dar seguimiento al mismo.  
Mediante la base de datos que el 
contador maneja. 
Para contar con un 
presupuesto preciso 
para el desarrollo de las 
actividades de la 
empresa. 
Elaboración propia 
3.6. Descripción de cargo FreeLance 
Nombre del cargo: FreeLance 
Ubicación en la organización (sección del organigrama): Dirigido por el Gerente general.  
Misión del cargo: Responsable de dar charlas a grupos empresariales, y en eventos públicos para 
así captar más clientes fijos. 
Característica: 
• Edad Entre 24 y 50 años 
• Género Masculino. 
• Disposición Dedicación exclusiva 
Formación Académica: Profesional con experiencia. 
Experiencia Laboral: 1 año  
Honorario mensual: Por prestación de servicio, 10% de comisión por venta realizada más 
$100.000 COP de transporte.  
Otras condiciones requeridas: 
 Excelente comunicación oral. 
 Buen manejo y convencimiento del público. 
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3.6.1. Análisis del cargo FreeLance 
 
FUNCIÓN OPERACIÓN JUSTIFICACIÓN 
Dar charlas 
empresariales sobre la 
necesidad de contar con el 
servicio de consultoría 
administrativa. 
 
Mediante una buena expresión oral se 
comunicará a grupos empresariales y 
mediante una excelente persuasión los 
convencerá de la necesidad que hay para 
contratar servicios de consultoría 
empresarial. 
Para captar nuevos 
clientes. 
 
 
4. Políticas 
4.1. Política de reclutamiento 
      SOLUCIONES S.A.S. busca incorporar las personas más aptas para cada cargo dentro de la 
empresa, ejerciendo una contratación por mérito del postulante, independientemente la relación y 
cercanía que pueda tener con los directores de la organización.  
 
La empresa SOLUCIONES S.A.S. utilizará el reclutamiento el interno y el externo, el interno 
actuará en los candidatos que trabajan dentro de la organización para promoverlos o transferirlos 
a otras actividades más complejas o más motivadoras y el reclutamiento externo actuará en los 
candidatos que están fuera de la organización, para someterlos a su proceso de selección de 
personal. De tal manera, mientras que el reclutamiento interno se enfocará en buscar 
competencias internas para aprovecharlas mejor, el externo se enfoca en la adquisición de 
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competencias externas. (Chiavenato, 2009). El reclutamiento para la empresa SOLUCIONES 
S.A.S inicialmente será de forma externa, ya que no posee ningún trabajador interno al cual 
pueda brindarle otro trabajo diferente al que estuviese ejerciendo. Si en el transcurso del tiempo 
se llega a ver la necesidad de un puesto de trabajo con mayores requerimientos a los actuales, la 
empresa SOLUCIONES S.A.S evaluará la mejor alternativa para la selección  ya sea 
internamente o externamente.  
  4.1.1 Procedimiento: 
El reclutamiento funciona como un proceso de comunicación: la organización divulga y 
ofrece oportunidades de trabajo a través de los diferentes canales de comunicación. El 
reclutamiento, tal como ocurre con el proceso de comunicación, es un proceso de dos vías: 
comunica y divulga oportunidades de empleo, al mismo tiempo que atrae a los candidatos al 
proceso de selección (Chiavenato, 2009). 
        
   4.1.2 Ejemplo: 
Se divulga en el periódico del Meta el requerimiento de gerente general para la empresa 
SOLUCIONES S.A.S. Se genera la apertura del cargo, se cita en una fecha establecida para la 
vacante e inicia inmediatamente el proceso de evaluación y examinación del potencial de los 
postulantes. 
 
42. Política de selección 
 
La empresa SOLUCIONES S.A.S. va a tener a disposición un equipo de trabajo bien capacitado, 
con las habilidades, conocimientos y destrezas necesarias para desempeñar a cabalidad las 
obligaciones asignadas, junto con integridad y valores, es por ello que el proceso de selección se 
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basará en competencias, en donde se pretende sumar competencias individuales a la empresa e 
incrementar el capital humano con las competencias necesarias que exige SOLUCIONES S.A.S. 
 
Según lo explicado anteriormente, el proceso de selección será la comparación entre los 
requisitos del puesto a cubrir y el perfil de características de los candidatos que presentan para 
disputarlo (Chiavenato, 2009), para ello se aplicará una prueba escrita en donde se podrán 
evidenciar las competencias, conocimiento y habilidades que tenga la persona y luego se 
realizará la entrevista. Posteriormente, el candidato que más se acerque a las competencias 
deseadas para el cargo al cual aplica será la persona seleccionada por parte de la empresa 
SOLUCIONES S.A.S. 
 
4.2.1. Procedimiento de selección 
Para seleccionar al mejor candidato al puesto solicitado se realizará una entrevista a cada uno 
de los interesados por obtener el cargo, una evaluación de sus conocimientos previos y 
habilidades. Luego se procede a seleccionar  el que se considere más apto para efectuar el cargo 
solicitado 
4.2.2. Ejemplo 
Cuando se decida contratar al Community Manager, se realizará una debida selección al evaluar 
las destrezas de mercadeo que cada candidato posea según la trayectoria y experiencia de cada 
uno de ellos, después a cada uno se le evaluaran sus habilidades al ponerles  a desarrollar un plan 
de mercadeo para la nuestra empresa, y se seleccionará al que haya desarrollado el mejor plan de 
mercadeo  y que tenga una amplia experiencia en el campo. 
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4.3. Política de capacitación. 
 
La capacitación pretende desarrollar las competencias de los colaboradores para que ellos 
puedan ser más productivos, creativos e innovadores, es por ello que nuestra empresa pretende 
mejorar el desarrollo de la actividad de los colaboradores al prepararlos debidamente para ocupar 
el puesto de trabajo. 
 El proceso de capacitación cuenta de 4 etapas las cuales son: 
 Transmisión de la información: Se aumentará el conocimiento de los colaboradores, al 
informarles acerca de la organización sus servicios, políticas, directrices y 
reglamentos. (Chiavenato, 2009) 
 Desarrollar habilidad: En esta etapa se mejorarán las habilidades y destrezas de los 
colaboradores al prepararlos para la ejecución y la operación de tareas. (Chiavenato, 
2009) 
 Desarrollar actitudes: En esta etapa se modificarán y desarrollarán comportamientos, al 
cambiar las actitudes negativas de los colaboradores a actitudes favorables. 
(Chiavenato, 2009) 
 Desarrollar conceptos: Se desarrollarán ideas y conceptos para ayudar a los 
colaboradores a pensar en términos globales y amplios. (Chiavenato, 2009) 
 
4.3.1. Procedimiento 
  Desde el momento en que se firma el contrato, la persona empieza a trabajar para nosotros, 
una empresa decidida a ser la mejor consultoría administrativa en Villavicencio, los 
colaboradores se reunirán con la gerencia general para estipular mediante el dialogo el proceso 
de capacitación de cada empleado de la empresa en donde se desarrollará el diagnóstico de la 
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situación en donde el empleado debe delimitar: Los objetivos que él debe cumplir en la 
organización y las competencias necesarias, posteriormente el empleado recibirá una inducción 
por el gerente general, después del primer mes del trabajo de cada empleado, el gerente general 
estipulará las necesidades de capacitación de cada uno de ellos planteándose las preguntas 
expuestas en la ilustración 14.  
Ilustración 13 Capacitación 
 
Fuente: (Chiavenato, 2009) 
Luego de plantearse las preguntas expuestas el gerente general procederá a comunicarle al 
empleado la necesidad que este tiene de realizar la capacitación y el empleado procederá a 
realizarla con la mejor actitud 
4.3.2. Ejemplo  
 Al contratar al FreeLance, el gerente general se reunirá con él y le explicará las habilidades 
que este debe implementar para el desarrollo del cargo, después el gerente le hará la 
demostración de cómo debe expresarse y las palabras que este debe decir para las charlas y 
seminarios empresariales. 
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4.4.  Política de Motivación. 
 
Como empresa nos comprometemos a que todos nuestros colaboradores estén plenamente 
motivados, es por ello que SOLUCIONES S.A.S dejará que cada uno de los colaboradores sea 
creativo y aporte ideas constantemente, a todos los colaboradores se les tratará de la mejor 
manera, como seres humanos dignos, teniendo en cuenta sus necesidades y preocupaciones, es 
necesaria una buena comunicación organizacional en donde los colaboradores se sientan libres de 
expresar a la alta gerencia sus inconvenientes y necesidades, así mismo, la gerencia 
proporcionará a nuestros colaboradores cuanta información requieran para que ellos puedan 
realizar sus tareas profesionalmente. 
Acorde con lo anterior también se pretende que la remuneración sea directamente proporcional al 
esfuerzo y empeño de cada uno de los colaboradores, en donde la remuneración será justa, 
motivadora con incentivos económicos. 
4.5.1. Procedimiento  
 
Cada mes se realizará una reunión con todos los miembros de la empresa, para que cada uno 
comente y aporte a la empresa sus ideas creativas para elevar clientes. Luego se procede a ver 
esfuerzo y dedicación de cada uno de ellos, y se darán incentivos proporcionales los cuales 
podrían ser: monetarios, viajes, formación y horarios flexibles. 
4.5.2. Ejemplo  
 
Si el FreeLance lograr captar más clientes que el periodo anterior utilizando sus propias ideas 
creativas, se le dará un bono para que este realice un viaje a un destino nacional.  
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4.5. Política de remuneración e incentivos 
 
SOLUCIONES S.A.S se compromete a incentivar y remunerar de manera creativa y valiosa a 
los colaboradores y colaboradores internos y externos (freelance) por el gran desempeño de su 
cargo y funciones delegadas. A continuación, se detallará cada una de las metodologías de 
remuneración económica que brindará la empresa SOLUCIONES S.A.S a sus colaboradores: 
 Salario de nómina interna: 
 
Para los colaboradores internos, existirá un salario fijo mensual que recompense la dedicación, 
esfuerzo personal, uso de sus conocimientos y habilidades de cada trabajador que cumpla con los 
requerimientos de su cargo y las responsabilidades que tiene con la empresa (Chiavenato, 2009). 
 Remuneración por prestación de servicio: 
Será el dinero que se otorgará a las personas externas que ejercen funciones subcontratadas por la 
empresa SOLUCIONES S.A.S. 
 Bonos reembolsables 
Será otro método de remunerar a los colaboradores internos por su alto nivel de productividad ya 
que nos interesa como empresa, invertir en recompensas adicionales para nuestros trabajadores, 
siempre y cuando aporten para alcanzar nuestros objetivos organizacionales (Chiavenato, 2009). 
 Incentivos no financieros: 
Este método es un incentivo no financiero que consiste en felicitar, reconocer y congratular, los 
funcionarios por la excelente labor que están ejerciendo dentro de la empresa. 
Procedimiento: 
Para los funcionarios internos: Se evaluará el desempeño y productividad desarrollada en cada 
mes por cada trabajador, para determinar si cumple los requisitos para recibir un bono 
reembolsable o un incentivo adicional, además de recibir la remuneración fija pactada.  
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Para los funcionarios externos: Se evaluará el cumplimiento total de las funciones delegadas y se 
efectuará el respectivo pago de las mismas. 
 4.5.1 Ejemplo:  
Que el gerente felicite personalmente a los colaboradores que hayan hecho un buen trabajo,   
enviando notas personales de felicitación a quienes hayan tenido un buen desempeño y ofrezca 
un bono redimible en un buen restaurante para ser utilizado por los familiares del colaborador. 
4.6. Política de llamados de atención 
Como empresa íntegra y responsable socialmente con los stakeholders, SOLUCIONES S.A.S se 
compromete a hacer un llamado de atención a nuestros colaboradores en momentos donde ellos 
no cumplan con sus responsabilidades y funciones, de manera respetuosa y educada, tratando de 
no afectarlos emocionalmente o físicamente, de tal manera de que  ellos puedan atender de 
manera diligente al llamado de atención.  
  4.6.1. Procedimiento: 
En el momento en que algún funcionario de la organización no esté cumpliendo con sus 
actividades y tareas delegadas, recibirá un llamado de atención verbal o escrito, por la persona 
encargada de supervisarlo.  
  4.6.2 Ejemplo: 
Un funcionario llega tarde al trabajo, por ende, el gerente general le llama la atención 
verbalmente, para que se ponga las pilas. 
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El asesor consultor no desarrolló el informe mensual al cual está comprometido, por ende, el 
gerente general le hace un llamado de atención por escrito y lo adjunta en los registros y papeles 
de cada empleado. 
 
      4.7. Política de evaluación del desempeño 
Los colaboradores y el gerente general deben establecer desde el momento de la contratación 
objetivos medibles y alcanzables, posteriormente ambos (gerente y empleado) deben identificar 
los objetivos específicos de la evaluación del desempeño, luego el gerente general deberá 
establecer un plan de trabajo para el subordinado, posteriormente debe analizar el trabajo 
desempeñado por el empleado para así consecutivamente evaluar el desempeño individual de 
cada trabajador y discutir la evaluación con el trabajador. 
 
Cada semestre se debe evaluar el desempeño del empleado para así ofrecer un juicio sistemático,  
que permitirá otorgar incentivos a través de recompensas proporcionales al desempeño del 
empleado, el gerente general realizará la retroalimentación con el empleado y así cada empleado 
sabrá exactamente cuáles son sus puntos fuertes y los débiles para así mejorar en esto, a su vez la 
evaluación semestral proporciona al gerente general medios para conocer el potencial de 
desarrollo que tienen los colaboradores (Chiavenato, 2009). El tipo de evaluación será la 
evaluación de Rasgos de Desempeño, en la evaluación de desempeño se llenará un formato el 
cual se completa según los resultados obtenidos por el colaborador. 
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4.7.1. Procedimiento. 
Cada semestre el gerente y el empleado se reunirán con el fin de evaluar el desempeño con los 
indicadores de cada objetivo propuesto. Si el desempeño es mayor el gerente le dará un 
incentivo, si es menor se hablará con el empleado para ver las razones, y se le hará un llamado de 
atención. 
4.7.2. Ejemplo 
  Al Community Manager se le aplicaran los siguientes indicadores de desempeño: 
 Clientes Adquiridos= Número de clientes vinculados/ Número de clientes potenciales 
detectados) *100% 
 Costos de Elaboración de Oferta= (Σ Costos actuales de elaboración de una Oferta / 
Costos planeados para la Elaboración) * 100% 
5. Conclusiones Preliminares  
 
En el capítulo se dio a conocer los perfiles de cargos directos e indirectos que tendrá la 
empresa SOLUCIONES S.A.S para empezar a laborar en el mercado de Villavicencio, de los 
cuales se destaca que dos serán directos y los otros cuatro serán indirectos. Además, la empresa 
SOLUCIONES S.A.S pretende contratar la mayoría de personal por tercerización, para así 
reducir costos de nómina y al no tener planta física los empleados venderán sus servicios a la 
compañía. 
De antemano se tienen establecidos los indicadores de gestión que utilizará SOLUCIONES 
S.A.S para regular y conocer la productividad de los empleados de cada área, ello permitirá 
evaluar mensualmente el progreso de cada trabajador. Por otro lado, la política de reclutamiento 
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busca incorporar las personas mejor aptas para el cargo dentro de la empresa, por ende, se 
ofertarán los diferentes perfiles de cargo requeridos a través de plataformas de internet y otros 
medios de comunicación, con el fin de tener varias personas postuladas para trabajar en la 
organización. 
Del proceso de selección se puede concluir que el mismo se basará en competencias, el cual 
pretende sumar competencias individuales y convertirlas en colectivas, donde todos trabajen 
hacia un mismo fin organizacional. En cuanto el proceso de capacitación se destaca que pretende 
desarrollar las competencias de los colaboradores para que ellos puedan ser más productivos, 
creativos e innovadores, es por ello que nuestra empresa pretende mejorar el desarrollo de la 
actividad de los colaboradores al prepararlos debidamente para ocupar el puesto de trabajo. 
La empresa SOLUCIONES S.A.S pretende tener incentivos emocionales, financieros y de 
reconocimiento, entre otros aquellos trabajadores que se destaquen y sean bastante productivos 
con el fin de motivar y estimular a los trabajadores en sus cargos. SOLUCIONES S.A.S pretende 
tener un clima laboral ameno a pesar de las diferencias de los trabajadores, por ende, al 
incumplimiento de funciones y conflictos internos entre los subordinados SOLUCIONES S.A.S 
hará un llamado de atención de manera respetuosa y coherente, sobre todo de manera justa, 
evitando de no afectarlos emocionalmente o físicamente. 
Por último, en relación con la política de evaluación de desempeño se puede destacar que cada 
semestre se evaluará detalladamente el desempeño del empleado para así ofrecer un juicio 
sistemático que permitirá otorgar incentivos a través de recompensas proporcionales al 
desempeño del mismo. 
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CAPÍTULO VII: PLAN FINANCIERO 
 
A continuación, se han realizado las estimaciones de gastos de la empresa SOLUCIONES 
S.A.S, proyecciones de estados financieros y aplicación de indicadores para evaluar 
rentablemente que tan viable es la formación y constitución de la organización. Par ello este 
capítulo pretende analizar la viabilidad financiera del proyecto, por medio de los indicadores 
financieros VPN y TIR, se pretende realizar un análisis detallado de la factibilidad del proyecto. 
 
1. Estructura de Costos 
 
1.1 Inversión Inicial 
A continuación, se muestra la inversión necesaria para nuestro modelo de empresa. En la 
siguiente tabla se muestran las inversiones, divididas en las inversiones fijas y diferidas, la 
inversión que más peso tiene son las inversiones fijas debido a que corresponde al 84,02% de la 
inversión inicial, y las inversiones diferidas son los gastos de constitución que corresponde al 
15,98%. 
Nuestra empresa SOLUCIONES S.A.S va a invertir en 3 softwares empresariales los cuales 
facilitarán toda la operación de la compañía, el Software Bussiness intelligence y el comercial 
pro se comprará para la administración del proceso comercial de todo perfil de empresas que 
controlen clientes, proveedores, costos, inventarios y toma de decisiones, el Software contable 
permitirá manejar todo lo relacionado con la contabilidad de nuestros futuros clientes.  
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Tabla 18 Inversión inicial 
  2018 
INVERSIONES FIJAS $ 26.279.800 
 EQUIPO DE OFICINA $ 13.519.800 
SOFTWARE   BUSSINESS INTELLIGENCE $ 3.580.000 
SOFTWARE COMERCIAL PRO $ 5.790.000 
SOFTWARE CONTABLE $ 3.390.000 
INVERSIONES DIFERIDAS $ 5.000.000 
 ESTUDIOS $ 0 
 GASTOS DE CONSTITUCIÓN $ 5.000.000 
 CAPITAL DE TRABAJO   
Efectivo $0 
Gastos $0 
FLUJO DE INVERSION $ 31.279.800 
 
Elaboración propia 
 
1.2. Gastos 
A continuación, se mostrarán los gastos que la empresa SOLUCIONES S.A.S tendrá anualmente, 
se reflejan los gastos fijos y variables, los gastos anualmente tendrán un incremento de 3,7% 
según la inflación proyectada. 
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Tabla 19 Gastos Elaboración propia 
 
 
 
 
3,70% 3,70% 3,70% 3,70%
2018 2019 2020 2021 2022
Gastos Operacionales
Gstos de Administración
Sueldo gerente Mes 12 $ 2.116.000 $ 25.392.000 $ 26.331.504 $ 27.305.770 $ 28.316.083 $ 29.363.778
Aportes a Salud EPS Mes 12 $ 195.500 $ 2.346.000 $ 2.432.802 $ 2.522.816 $ 2.616.160 $ 2.712.958
Aportes a Pension Mes 12 $ 276.000 $ 3.312.000 $ 3.434.544 $ 3.561.622 $ 3.693.402 $ 3.830.058
Aportes a CCF Mes 12 $ 92.000 $ 1.104.000 $ 1.144.848 $ 1.187.207 $ 1.231.134 $ 1.276.686
Aportes a ARL Mes 12 $ 11.960 $ 143.520 $ 148.830 $ 154.337 $ 160.047 $ 165.969
Consultor general Mes 12 $ 2.116.000 $ 25.392.000 $ 26.331.504 $ 27.305.770 $ 28.316.083 $ 29.363.778
Aportes a Salud EPS Mes 12 $ 195.500 $ 2.346.000 $ 2.432.802 $ 2.522.816 $ 2.616.160 $ 2.712.958
Aportes a Pension Mes 12 $ 276.000 $ 3.312.000 $ 3.434.544 $ 3.561.622 $ 3.693.402 $ 3.830.058
Aportes a CCF Mes 12 $ 92.000 $ 1.104.000 $ 1.144.848 $ 1.187.207 $ 1.231.134 $ 1.276.686
Aportes a ARL Mes 12 $ 11.960 $ 143.520 $ 148.830 $ 154.337 $ 160.047 $ 165.969
Community manager Mes 12 $ 400.000 $ 4.800.000 $ 4.977.600 $ 5.161.771 $ 5.352.757
Secretaria 
(Contrato prestación de servicio)
Mes 12 $ 500.000 $ 6.000.000 $ 6.222.000 $ 6.452.214 $ 6.690.946 $ 6.938.511
Contador
 (Contrato prestación de servicio)
Mes 12 $ 600.000 $ 7.200.000 $ 7.466.400 $ 7.742.657 $ 8.029.135 $ 8.326.213
FreeLance Mes 12 $ 1.444.820 $ 17.337.846 $ 17.979.346 $ 18.644.582 $ 19.334.431 $ 20.049.805
Facebook publicidad Mes 12 $ 1.000.000 $ 12.000.000 $ 12.444.000 $ 12.904.428 $ 13.381.892 $ 13.877.022
Anuncios en google y otros portales Mes 12 $ 600.000 $ 7.200.000 $ 7.466.400 $ 7.742.657 $ 8.029.135 $ 8.326.213
Papeleria y utiles de oficina Mes 12 $ 78.257 $ 939.081 $ 973.827 $ 1.009.859 $ 1.047.224 $ 1.085.971
Reunion con clientes Mes 12 $ 514.148 $ 6.169.776 $ 6.398.058 $ 6.634.786 $ 6.880.273 $ 7.134.843
Eventos empresariales Trimestre 4 $ 663.000 $ 2.652.000 $ 2.750.124 $ 2.851.879 $ 2.957.398 $ 3.066.822
Servicios de teléfono fijo, internet y celular Mes 12 $ 400.000 $ 4.800.000 $ 4.977.600 $ 5.161.771 $ 5.352.757 $ 5.550.809
Servicio de energía Mes 12 $ 120.000 $ 1.440.000 $ 1.493.280 $ 1.548.531 $ 1.605.827 $ 1.665.243
Total $ 11.703.145 $ 130.333.743 $ 139.956.092 $ 145.134.467 $ 150.504.442 $ 156.073.107
Presupuesto de gastos
Concepto Unidad Cantidad
 Valor
 unitario
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1.3. Presupuesto de ventas 
En el presupuesto de ventas se espera vender 12 servicios de consultoría en el primer año, y 13 
en el segundo con un aumento gradual por año del 10% de las ventas. La política de ventas que 
tiene SOLUCIONES S.A.S es un anticipo de contado del 40% del total del servicio y el 60% 
financiado a un mes con crédito. 
 
Tabla 20 Presupuesto de ventas. Elaboración propia 
 
 
2. Viabilidad financiera 
 
2.1 Flujo de fondos VPN y TIR del proyecto 
 
Para el cálculo del Valor Presente Neto (VPN) y la tasa interna de retorno (TIR), es necesario 
realizar el flujo de fondos del proyecto, los resultados obtenidos demuestran la viabilidad 
financiera. 
 
 
 
CONCEPTO 2018 2019 2020 2021 2022
UNID A VENDER 12 13 15 16 18
PRECIO DE VENTA $ 13.448.205 $ 13.945.789 $ 14.461.783 $ 14.996.869 $ 15.551.753
VENTAS EN EFECTIVO $ 64.551.384 $ 72.518.103 $ 86.770.698 $ 95.979.962 $ 111.972.622
VENTAS A CREDITO 96.827.076$    108.777.154$ 130.156.047$ 143.969.942$ 167.958.932$ 
GRAN TOTAL $ 161.378.460 $ 181.295.257 $ 216.926.745 $ 239.949.904 $ 279.931.554
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Tabla 21 Flujo de fondos Elaboración propia 
 
 
 
VPN (14,42%) $258.835.092,67 
TIR 112% 
 
3,96% 3,80% 3,66% 3,52% 3,39%
Ingresos 161.378.460,00$  181.295.257,00$  216.926.745,00$  239.949.904,00$  279.931.554,00$  
Ingresos por Ventas $ 161.378.460 $ 181.295.257 $ 216.926.745 $ 239.949.904 $ 279.931.554
Venta de Activo Fijo -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Costos de Operación 130.333.743,12$  139.956.091,62$  145.134.467,01$  150.504.442,28$  156.073.106,65$  
Costos de prestacion
 servicio 130.333.743,12$  139.956.091,62$  145.134.467,01$  150.504.442,28$  156.073.106,65$  
Depreciación 2.703.960,00$      5.407.920,00$      8.111.880,00$      10.815.840,00$    13.519.800,00$    
Depreciacion acumulada
 MyE -$                          -$                          -$                          -$                          -$                          
Depreciación acumulada
 Eq Computo 2.703.960,00$      5.407.920,00$      8.111.880,00$      10.815.840,00$    13.519.800,00$    
Depreciacion acumulada
 Maquinaria -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Impuestos 8.837.537,34$      12.764.851,90$    21.955.651,27$    26.923.716,54$    37.423.804,83$    
Inversiones
31.279.800,00$        -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Máquinas de Planta -$                          -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Softwares empresariales 12.760.000,00$        
Equipo de cómputo 13.519.800,00$        -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Inversiones diferidas 5.000.000,00$          -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Capital de trabajo -$                          -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
FLUJO DE FONDOS NETO (31.279.800,00)$       24.911.139,54$    33.982.233,49$    57.948.506,72$    73.337.585,18$    99.954.442,52$    
Año 5FLUJO DE FONDOS Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4
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Según los resultados obtenidos, existe viabilidad financiera, debido a que el resultado del VPN es 
mayor a 0 y la TIR positiva, lo cual representa que es un proyecto que tiene mucha factibilidad 
de rentabilidad y creación, lo anterior  representa algo positivo debido al grado de rentabilidad 
esperado de SOLUCIONES S.A.S. 
 
2.2  Punto de Equilibrio 
 
El punto de equilibrio es aquel punto de actividad en donde los ingresos son iguales a los 
gastos, es decir que es el punto donde no existe ganancia ni perdida. La fórmula es la siguiente: 
Ilustración 14 Formula Punto de Equilibrio  
𝑃. 𝐸. =
𝐶𝐹
𝑃 − 𝐶𝑉
 
CF= Costos fijos 
CV= Costos Variables 
P= Precio unitario 
Como SOLUCIONES S.A.S es una empresa prestadora de servicios que no contará con una 
oficina propia, esta empresa solamente contará con gastos. Por tanto, el punto de equilibrio queda 
de la siguiente manera: 
 
𝑃. 𝐸. =
$88.163.226
$13.448.204,80 − $1.112.405
= 7 𝑢𝑛𝑖𝑑𝑎𝑑𝑒𝑠 𝑑𝑒 𝑠𝑒𝑟𝑣𝑖𝑐𝑖𝑜 
La empresa SOLUCIONES S.A.S necesita vender 7 servicios de consultoría para suplir todos 
los gastos de la compañía.  
   132  
 
3. Proyecciones financieras 
3.1. Estado de resultados 
Los valores obtenidos en la elaboración del estado de resultados demuestran que los ingresos de 
las ventas netas superan el costo de la prestación del servicio año tras año, esto favorece a que se 
tenga dinero suficiente para cubrir los gastos totales, y como resultado se tiene una utilidad neta 
positiva y ascendente desde el 2018 hasta el 2022. 
Tabla 22 Estado de resultados 
 
Elaboración propia 
3.2. Balance General 
La elaboración del balance general se realizó para visualizar lo que se tendrá y la forma como se 
pretende financiar éste proyecto, información con la cual se corrobora la viabilidad mencionada 
con anterioridad, dado que se está realizando una proyección a cinco años donde demuestra que 
SOLUCIONES S.A.S será de capaz de cumplir con sus obligaciones y al mismo tiempo generar 
utilidades. 
ESTADO DE RESULTADOS 2018 2019 2020 2021 2022
VENTAS 161.378.460$ 181.295.257$ 216.926.745$ 239.949.904$ 279.931.554$ 
COSTO PRESTACION SERVICIO 95.132.886$    103.452.803$ 107.280.556$ 111.249.937$ 115.366.184$ 
UTILIAD BRUTA EN VENTAS 66.245.574$    77.842.454$    109.646.189$ 128.699.967$ 164.565.370$ 
GASTO ADMINISTRATIVO 6.240.000$      6.470.880$      6.710.303$      6.958.584$      7.216.051$      
GASTO VENTAS 26.308.857$    27.282.285$    28.291.730$    29.338.524$    30.424.049$    
UTILIDAD OPERATIVA 33.696.717$    44.089.289$    74.644.157$    92.402.860$    126.925.269$ 
DEPRECIACIÓN Y AMORTIZACIONES 7.703.960-$      2.703.960-$      2.703.960-$      2.703.960-$      2.703.960-$      
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 25.992.757$    41.385.329$    71.940.197$    89.698.900$    124.221.309$ 
PROVISION IMPUESTOS 8.837.537$      13.657.159$    23.740.265$    29.600.637$    40.993.032$    
UTLIDAD NETA 17.155.220$    27.728.171$    48.199.932$    60.098.263$    83.228.277$    
   133  
 
Tabla 23 Balance general 
 
 
Elaboración propia 
4. Conclusiones preliminares 
Los resultados del análisis financiero muestran que SOLUCIONES S.A.S es un proyecto 
rentable, en la proyección del 2018 al 2022 se cuenta con ingresos suficientes que cubren todas 
BALANCE GENERAL 2018 2019 2020 2021 2022
ACTIVOS
EFECTIVO 8.498.080$      34.797.374$    67.588.852$    119.964.518$ 185.420.436$ 
CUENTAS POR COBRAR CLIENTES 18.092.955$    22.329.870$    40.510.214$    51.007.213$    71.556.582$    
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 26.591.035$    57.127.244$    108.099.066$ 170.971.731$ 256.977.018$ 
ACTIVOS  FIJOS
EQUIPO OFICINA $ 26.279.800 $ 26.279.800 $ 26.279.800 $ 26.279.800 $ 26.279.800 $ 26.279.800
DEPRECIACION 2.703.960-$      5.407.920-$      8.111.880-$      10.815.840-$    13.519.800-$    
ACTIVO DIFERIDO $ 5.000.000 $ 0
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 31.279.800 $ 23.575.840 $ 20.871.880 $ 18.167.920 $ 15.463.960 $ 12.760.000
TOTAL ACTIVOS $ 31.279.800 50.166.875$    77.999.124$    126.266.986$ 186.435.691$ 269.737.018$ 
PASIVOS
CXP PROVEED 939.081$          973.827$          1.009.859$      1.047.224$      1.085.971$      
OBLIG FISCALES 792.774$          862.107$          894.005$          927.083$          961.385$          
TOTAL PASIVOS 1.731.855$      1.835.934$      1.903.864$      1.974.307$      2.047.356$      
PATRIMONIO
CAPITAL $ 31.279.800 $ 31.279.800 $ 31.279.800 $ 31.279.800 $ 31.279.800 $ 31.279.800
UTILIDAD EJERCICIO 17.155.220$    27.728.171$    48.199.932$    60.098.263$    83.228.277$    
UTILIDAD RETENIDA 17.155.220$    44.883.390$    93.083.322$    153.181.585$ 
TOTAL  PATRIMONIO $ 31.279.800 $ 48.435.020 $ 76.163.190 $ 124.363.122 $ 184.461.385 $ 267.689.662
TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO $ 31.279.800 50.166.875$    77.999.124$    126.266.986$ 186.435.691$ 269.737.018$ 
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los gastos, su tasa de interna de retorno del 112% lo cual refleja en gran medida las posibilidades 
de triunfo que tiene este idea de negocio, asimismo su Valor Presente Neto es de 
$258.835.092,67 lo cual es muy positivo con respecto a la inversión inicial. 
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CAPÍTULO VIII: SOSTENIBILIDAD Y RESPONSABILIDAD SOCIAL 
CORPORATIVA 
Es de vital importancia contar con un sólido planteamiento y ejecución de la Responsabilidad 
Social Empresarial-RSE ya que la empresa SOLUCIONES S.A.S se desempeñará con ética y con 
valores corporativos,  este capítulo contiene el resultado del cuestionario de “Responsabilidad 
social empresarial (RSE) guía de implementación para PYMES”, posteriormente está la política 
interna de responsabilidad social empresarial y por último se pretende integrar toda esta 
actuación con los grupos de interés con los que cuenta la empresa. 
1. Cuestionario RSE 
 
Al realizar el cuestionario de responsabilidad social (RSE) para PYMES, el resultado que obtuvo 
SOLUCIONES S.A.S es de un puntaje de 1,25, lo cual indica que la empresa utiliza la RSE para 
alcanzar sus objetivos. El resultado anterior indica que es viable la búsqueda de socios y de 
alianzas intersectoriales para potencializar el desempeño de la empresa. 
Nuestra empresa ya cuenta con la implementación de la RSE, por tanto, este tiene claridad en los 
compromisos que se deben aplicar para hacer que exista una gestión socialmente responsable, 
generando aspectos positivos para la ejecución del negocio. Aun así, SOLUCIONES S.A.S 
pretende implementar estrategias en pro de la RSE, por medio de una relación más próxima y 
productiva con los grupos de interés. 
1.1.Cuestionario de Responsabilidad social empresarial (RSE) guía de implementación para 
PYMES. 
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Tabla 24 Cuestionario RSE, Elaboración propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
EJE   INDICADOR  Total ítems
Puntaje
 máximo
Puntaje 
alcanzado Puntuación
Compromisos Éticos 11 22 21 1,91
Cultura Organizacional 8 16 15 1,88
Gobierno Corporativo 5 10 9 1,80
Relaciones con la competencia 2 4 4 2,00
Balance Social 3 6 6 2,00
Sub Total 29 58 55 1,90
Criterios de selección y evaluación de proveedores 3 6 5 1,67
Trabajo infantil en la cadena de proveedores 2 4 6 3,00
Relaciones en las cadenas de proveedores 5 10 8 1,60
Sub Total 10 20 19 1,90
Salud, Seguridad y condiciones laborales 7 14 13 1,86
Valoración de la diversidad 6 12 11 1,83
Compromiso con el desarrollo profesional 3 6 6 2,00
Gestión participativa 4 8 7 1,75
Relaciones con sindicatos 2 4 4 2,00
Política de remuneración y beneficios 5 10 9 1,80
Compromiso con el desarrollo infantil 3 6 5 1,67
Clima Laboral 4 8 7 1,75
Compromiso con el futuro de los niños 3 6 5 1,67
Comportamiento en los despidos 3 6 5 1,67
Plan de retiro 2 4 3 1,50
Relaciones con colaboradores tercerizados 3 6 6 2,00
Sub Total 45 90 81 1,80
El medioambiente como compromiso empresarial 4 8 8 2,00
Prácticas de cuidado del Medio Ambiente 8 16 15 1,88
Impacto Medioambiental 5 10 8 1,60
Sustentabilidad de la Economía Forestal 3 6 5 1,67
Minimización de residuos 3 6 6 2,00
Sub Total 23 46 42 1,83
Consideración de la opinión del cliente 7 14 12 1,71
Proceso de Reclamaciones 1 2 2 2,00
Marketing y comunicación 5 10 8 1,60
Conocimiento y gerenciamiento de los daños
 potenciales de los productos y servicios 3 6 5 1,67
Sub Total 17 34 27 1,59
Política de Apoyo a la Comunidad 12 24 22 1,83
Voluntariado y participación 6 12 10 1,67
Financiamiento de Acciones sociales 4 8 7 1,75
Relaciones con organizaciones locales 3 6 4 1,33
Sub Total 25 50 43 1,72
Participación Política 3 6 5 1,67
Contribución para Campañas Políticas 2 4 3 1,50
Prácticas anticorrupción 2 4 2 1,00
Participación en proyectos sociales gubernamentales 1 2 2 2,00
Construcción de la ciudadanía 3 6 5 1,67
Sub Total 11 22 17 1,55
PUNTUACIÓN FINAL 159 318 284 1,79
Gobierno 
y sociedad
Valores,
Transparencia
y Gobierno
Corporativo
Proveedores
Público interno
Medio 
ambiente
Clientes/
Consumidores
Comunidad
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2. Política de RSE 
 
Nuestra empresa SOLUCIONES S.A.S considera la RSE como la integración voluntaria por 
parte de la compañía de los factores sociales y medioambientales en todas las relaciones que ésta 
mantiene con sus distintos grupos de interés, por ello nuestra empresa maneja una  sinergia de la 
sostenibilidad de nuestros grupos de interés: El gobierno corporativo, los colaboradores, el medio 
ambiente y el cliente externo, es por ello que SOLUCIONES S.A.S pretende generar un plan de 
desarrollo y crecimiento  enfocado en la buena utilización de la energía y la optimización de los 
recursos, contribuir a que nuestros clientes inviertan eficientemente sus recursos para el generar 
un desarrollo sostenible en la empresa cliente y en sus grupos de interés, e involucrar en el 
proceso al mayor número posible de actores. Por otro lado, se pretende siempre actuar con 
códigos morales elevados, que les permitan a los miembros de la organización motivarse a 
trabajar honradamente, con una sonrisa y calidez para así atraer más clientes, también nos 
comprometemos a tratar con extremo respecto a los miembros de la organización, como si fueran 
nuestros colaboradores en lugar de empleados, y así mismo impartir respeto y amabilidad a 
nuestros clientes.  Por tanto, SOLUCIONES S.A.S integrará las necesidades de nuestros actores 
sociales, y esto evolucionará por medio de las estrategias formuladas cada año por la empresa. 
 
2.1. Grupos de Interés 
Los grupos de interés de la empresa SOLUCIONES S.A.S son los siguientes: 
2.1.1. Gobierno corporativo: El gobierno corporativo se compone mediante un conjunto de 
relaciones entre los administrativos de la empresa, sus accionistas y otras partes interesadas.  
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2.1.2. Colaboradores: Son las personas que hacen parte de nuestro equipo de trabajo y 
ayudan a SOLUCIONES S.A.S para que esta empresa pueda desempeñar sus tareas de la mejor 
manera. 
2.1.3. Medio ambiente: Es un sistema formado por elementos naturales externos a nuestra 
organización. 
2.1.4. Cliente externo: El cliente o consumidor de nuestro servicio prestado. 
Ilustración 15 Grupos de interés 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaboración propia 
 
3.  Colaboradores  
En éste eje la empresa expresa su preocupación por sus colaboradores, esto con el fin de 
elevar los niveles de satisfacción de los colaboradores de contrato directo e indirecto y generar un 
GRUPOS DE 
INTERES 
GOBIERNO 
CORPORATIVO 
CLIENTE 
XTERNO 
COLABORADORES 
MEDIO 
AMBIENTE 
   139  
 
buen clima laboral que aumente el compromiso de los colaboradores para con SOLUCIONES 
S.A.S. 
Tabla 25 Colaboradores 
Elaboración propia 
 
INDICADOR 
 
 
 
ACCIONES 
PLANEADAS 
 
RESPONSABLE 
 
PLAZO DE 
REALIZACIÓN 
 
RESULTADO 
FINAL 
ESPERADO 
Salud Seguridad 
y Condiciones 
Laborales 
Apreciar la 
diversidad de 
opiniones, y 
perspectivas, al 
contratar a 
cualquier 
persona que más 
se acerque al 
perfil que se 
necesite para el 
cargo. 
Gerente general 4 primeros meses Demostrar la igualdad 
de condiciones de 
personas pertenecientes 
a diversos grupos. 
Salud Seguridad 
y Condiciones 
Laborales 
Motivar y 
recompensar el 
desarrollo de 
talentos 
mediante 
Gerente general 4 primeros meses Motivar a los 
empleados de tal 
manera que estos 
puedan realizar sus 
tareas de la mejor 
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incentivos que 
estimulen los 
colaboradores. 
manera. 
Salud Seguridad 
y Condiciones 
Laborales 
Evitar los 
despidos 
mediante la 
evaluación de 
todas las 
opciones 
posibles de 
reducción de 
costos antes de 
optar por 
despedir a los 
colaboradores. 
Gerente general 1 primer mes Fortalecer el clima 
laboral y la estabilidad 
de los colaboradores. 
Gestión 
participativa y 
Clima laboral 
Oír y atender las 
necesidades, 
opiniones y 
comentarios de 
los 
colaboradores 
de 
SOLUCIONES 
S.A.S. 
Gerente general 4 primeros meses Generar un ambiente 
participativo en la 
empresa 
SOLUCIONES SAS.  
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3.1.  Valores, Transparencia y Gobierno Corporativo 
Los principios de la empresa que deben ser orientados a prácticas transparentes y éticas para 
que sean aplicados en toda la gestión de SOLUCIONES S.A.S, por tanto, se implementarán las 
siguientes estrategias: 
Tabla 26 Valores, transparencia y gobierno corporativo 
Elaboración propia 
INDICADOR  
 
 
ACCIONES 
PLANEADAS 
RESPONSABLE PLAZO DE 
REALIZACIÓN 
RESULTADO 
FINAL 
ESPERADO 
Compromisos 
Éticos 
Definir un 
código de ética, 
donde se exprese 
la forma en que 
SOLUCIONES 
S.A.S se 
relacionará con 
sus grupos de 
interés. 
Gerente y 
colaboradores 
2 meses Tener un sólido código 
ético, guiado por valores 
que permita tener una 
relación sólida con 
todos los grupos de 
interés de la empresa. 
Cultura 
organizacional 
Informar a los 
colaboradores 
sobre los 
principios y 
Gerente de 
SOLUCIONES 
S.A.S 
1 mes Construcción de un 
ambiente de trabajo 
ético. 
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valores por los 
cuales se regirán 
todas las 
acciones de la 
empresa. 
Gobierno 
Corporativo 
Mantener una 
comunicación 
clara en la 
empresa 
(colaboradores, 
clientes externos 
y gobierno 
corporativo) 
SOLUCIONES 
S.A.S sobre 
opiniones, 
decisiones, 
cambios etc. 
Gerente y 
colaboradores de 
SOLUCIONES 
S.A.S 
5 primeros meses Favorecer  
Balance social Definir 
principios éticos 
de contratación 
en los cuales no 
exista 
discriminación, 
Gerente general 1 año Inducir el respeto por 
los derechos humanos. 
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ni fomento del 
trabajo infantil, 
ni trabajo 
excesivo. 
 
3.2. Cliente Externos  
En éste eje la empresa demuestra su preocupación por la satisfacción de sus clientes, para que 
ellos puedan llegar a la fidelización y tener un excelente concepto de la empresa SOLUCIONES 
S.A.S. 
Tabla 27 Cliente externo 
Elaboración propia 
INDICADOR  
 
 
ACCIONES 
PLANEADAS 
RESPONSABLE PLAZO DE 
REALIZACIÓN 
RESULTADO 
FINAL 
ESPERADO 
Consideración 
de la opinión 
del cliente 
Oír y tener en 
cuenta las 
opiniones de los 
clientes, las 
sugerencias y 
posibles 
reclamos. 
Gerente general Primer mes Evaluación del 
desempeño de la 
empresa. 
Consideración 
de la opinión 
Después de cada 
consultoría, se 
Clientes de 
SOLUCIONES 
6 Primeros 
meses.1 
Mejorar el 
desempeño del 
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del cliente realizará una 
evaluación por 
parte del cliente 
hacia la empresa 
donde de sus 
opiniones, 
sugerencias, y 
reclamos sobre 
el desarrollo del 
servicio que 
presta 
SOLUCIONES 
S.A.S. 
S.A.S. servicio 
brindado. 
Marketing y 
comunicación 
Generar una 
publicidad 
honesta y ética 
que promueva el 
reconocimiento 
de la marca 
SOLUCIONES 
S.A.S.  
Gerente y 
colaboradores de 
SOLUCIONES 
S.A.S. 
5 primeros 
meses. 
Proyectar una 
imagen positiva 
ante los clientes 
sobre la empresa 
SOLUCIONES 
S.A.S.  
 
 
3.3.  Ambiente 
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Este eje es vital para la empresa, es por esto que es necesario definir prácticas que generen un 
menor impacto en el medioambiente y promuevan el cuidado ambiental por medio de las 
estrategias planteadas en las acciones de RSE expuestas a continuación. 
Tabla 28 Medio ambiente 
Elaboración propia 
INDICADOR  
 
 
ACCIONES 
PLANEADAS 
RESPONSABLE PLAZO DE 
REALIZACIÓN 
RESULTADO 
FINAL 
ESPERADO 
El medio 
ambiente como 
compromiso 
empresarial 
Establecer 
políticas 
internas sobre el 
manejo de 
residuos y el 
cuidado al 
medio 
ambiente. 
Gerente de 
SOLUCIONES 
S.A.S 
5 primeros meses Promover el 
cuidado del 
medio 
ambiente, y 
reducir el 
deterioro 
ambiental 
actual. 
Impacto al 
Medioambiente 
Reciclar los 
residuos que 
pueden ser 
reutilizables en 
la empresa, 
como hojas de 
papel, cartón 
Etc. 
Gerente y 
colaboradores de 
SOLUCIONES 
S.A.S 
5 primeros meses  
Promover el 
cuidado del 
medio 
ambiente, y 
reducir el 
deterioro 
ambiental 
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actual. 
Impacto al 
Medioambiente 
Reducir uso de 
papel impreso, 
y usar medios 
electrónicos 
para la entrega 
de informes y 
documentos. 
Gerente y 
colaboradores de 
SOLUCIONES 
S.A.S 
5 primeros meses  
Promover el 
cuidado del 
medio 
ambiente, y 
reducir el 
deterioro 
ambiental 
actual. 
 
4. Conclusiones Preliminares  
La empresa SOLUCIONES S.A.S utilizará la RSE para alcanzar sus objetivos organizacionales, 
con el fin de transmitir una cultura organizacional responsable con sus grupos de interés para que 
los mismos puedan contagiarse de estos. Por otro lado, la empresa al crear las tablas de acciones 
de responsabilidad social donde se expresa la forma en que la organización se relacionará con sus 
grupos de interés, pretende destacar un grado alto de responsabilidad ética que caracterice la 
organización por su transparencia interna. 
Así mismo, SOLUCIONES S.A.S evitará los despidos sin justa causa mediante la evaluación 
de todas las opciones posibles de reducción de costos antes de optar por despedir a los 
colaboradores, Si se llegase a encontrar en un momento de déficit financiero. Además, después 
de cada consultoría SOLUCIONES S.A.S realizará una evaluación al cliente con el fin de 
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conocer su satisfacción y la mejora implementada en su empresa. Todo esto a través de la 
opinión, sugerencia, y reclamo de cada cliente.  
Finalmente, la empresa SOLUCIONES S.A.S posee una política sobre el manejo de residuos y el 
cuidado al medio ambiente, donde busca promover el reciclar el papel impreso y usar medios 
electrónicos para la entrega de informes y documentos.  
Adicionalmente, SOLUCIONES S.A.S buscará al máximo apreciar la diversidad de creencias y 
perspectivas de sus trabajadores, oyendo y ateniendo las necesidades, opiniones y comentarios de 
los mismos, ello le permitirá tener un buen ambiente de trabajo que se percibirá en toda la 
organización. 
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CAPITULO IX CONCLUSIONES 
 
El plan de negocios presentado posee una organización clara en donde se evidencia los diversos 
elementos de la planeación estratégica de la empresa SOLUCIONES S.A.S, fundamentado en el 
análisis argumentativo y planteamiento esencial del modelo de negocio CANVAS, lo cual 
permite tener una sólida estructuración del servicio que se va a prestar en la compañía. 
Los objetivos específicos planteados en la formulación del proyecto fueron cumplidos y 
desarrollados a lo largo del plan de negocios, como conclusión principal el documento identificó 
la viabilidad del modelo de negocios SOLUCIONES S.A.S tras el estudio y análisis de las 
proyecciones financieras, la planeación estratégica, la estructuración de la prestación del servicio, 
y el análisis del talento humano, debido a que: 
 El análisis del entorno es favorable, ya que Villavicencio posee un gran crecimiento 
económico y empresarial debido a que esta ciudad  tiene un porcentaje del 70% de 
personas que se encuentran entre los 25 y 55 años de edad, entre ellos el 17% son 
empresarios y serian potenciales clientes para la empresa SOLUCIONES S.A.S. 
Adicionalmente, existe un alto número de pequeñas y medianas empresas 
semiestructuradas organizacionalmente, las cuales necesitan una asesoría empresarial. 
 Se evidencio que SOLUCIONES S.A.S es una empresa con una gran posibilidad de 
apertura exitosa ante el mercado de Villavicencio debido a que esta estudiará a fondo 
las necesidades de la empresa a asesorar, de tal  forma que el diagnóstico de la 
situación actual de la empresa será muy preciso, lo cual le permite a SOLUCIONES 
S.A.S. establecer planes de mejora con argumentos sólidos y alcanzables. Además 
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contará con una plataforma virtual lo cual es una innovación para el campo 
empresarial. 
 Se presenta de forma clara la prestación de servicios denotando que las consultorías 
brindadas por SOLUCIONES S.A.S serán mejores cada día, a partir de las políticas de 
regulación y control. Por otro lado, la empresa SOLUCIONES S.A.S le da importancia 
a sus a sus empleados, que son considerados como colaboradores y son la parte 
fundamental de la empresa, es por esto que SOLUCIONES S.A.S pretende que cada 
uno de ellos se sienta vinculados y felices en la organización. 
 Al constituir la organización como una entidad SAS tendrá muchos más beneficios 
como lo son reducir costos, las acciones pueden ser de distintas clases y series, el pago 
de capital puede diferirse hasta por dos años, no se requiere establecer una duración 
determinada. Es la indicada para el marco de creación que pretenden seguir los socios. 
Además, el tipo de estructura jurídica elegida permitirá mayor facilidad para la 
constitución y operación de la empresa. 
 El plan de mercadeo permitirá el posicionamiento y recordación de la marca al aplicar 
el marketing mix (Producto, Precio, Promoción, Distribución) como motor de 
estrategias para alcanzar sus diferentes nichos de mercado, lo cual generaría un 
posicionamiento en el mercado, adicionalmente, se contará con canales de publicidad 
que pretenden abarcar un mayor público potencial de clientes. 
 Al realizar una consultoría SOLUCIONES S.A.S realizará una evaluación al 
cliente con el fin de conocer su satisfacción y la mejora implementada en su empresa, 
para dar testimonio de los cambios organizacionales que ha incorporado y los nuevos 
conocimientos aprendidos a través de la plataforma virtual. 
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 La poca competencia directa también es uno de los factores que refuerzan esta idea de 
negocio. Actualmente la variedad de las consultorías empresariales existentes en la 
ciudad de Villavicencio hacen que no haya mucha competencia, porque estas empresas 
son poco reconocidas en la ciudad y los clientes potenciales no han oído hablar de 
muchas de ellas, por otro lado estas consultorías no cuentan con plataforma virtual ni 
página web, lo que significa un elemento diferenciador de nuestra organización. 
 
 La empresa SOLUCIONES S.A.S buscará abordar a los clientes de su nicho de 
mercado a través de diferentes canales de distribución los cuales son efectivos, para 
concretar negocios. 
 Existe viabilidad financiera ya que la tasa interna de retorno es de 112% y el Valor 
Presente Neto es de $258.835.092,67, lo anterior indica que se obtuvo un valor 
presente neto muy positivo con respecto a la inversión inicial y una tasa interna de 
retorno elevada lo cual garantiza rentabilidad y sostenimiento del negocio. 
 Se evidencia que SOLUCIONES S.A.S es una empresa que brinda productos de alta 
calidad a precios justos, que fideliza a los clientes con su buen servicio, 
adicionalmente es una empresa rentable a una inversión considerable y que cuenta con 
políticas que orientan la prestación de cada servicio.  
 Se establecieron los indicadores de gestión que utilizará SOLUCIONES S.A.S para 
regular y conocer la productividad de los empleados de cada área, ello permitirá 
evaluar mensualmente el progreso de cada trabajador 
 Además, nuestra empresa SOLUCIONES S.A.S contribuye en el cuidado y la 
preservación del medio ambiente y en el bienestar social con sus labores al planear la 
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ejecución de un plan de acción encaminado a que se tengan en cuenta a los grupos de 
interés, para que la empresa trabaje con ética y transparentemente, sin perjudicar el 
ambiente ni la sociedad. 
 Por otro lado, SOLUCIONES S.A.S es una gran solución para las Pymes de 
Villavicencio debido a que el pilar de la consultoría es el direccionamiento estratégico, 
un eje central de la carrera Administración de empresas y permitirá utilizar los 
conocimientos obtenidos para ayudar a mejorar internamente las empresas de 
Villavicencio. 
Finalmente, se concluye que el trabajo de grado, en la modalidad de plan de negocio, cumple con 
los objetivos generales y específicos que se plantearon al inicio del documento, debido a que 
después de revisar el documento final SOLUCIONES S.A.S podría ser una empresa que ingresa 
al mercado de consultoría administrativa y empresarial con gran innovación, al ofrecer sus 
servicios con un efecto diferenciador, el cual es una plataforma virtual donde se exponen 
diferentes temáticas entre  los cuales  se encontrará cursos  financieros, uso de las TIC, marketing 
y ventas, gerencia estratégica, crecimiento personal, resolución de conflictos, planeación 
estratégica por medio de una página web interactiva y fácil de usar, a la cual todos los 
empresarios y emprendedores de Villavicencio tendrán acceso. Por último, a medida que se 
conozca el servicio la marca SOLUCIONES S.A.S se irá posicionando cada vez más en el 
mercado de Villavicencio y Colombia. 
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CAPITULO X: ANEXOS 
ANEXO I 
 
1. Anexo Encuesta: 
 
Investigación de mercado consultoría administrativa en Villavicencio   
 
Encuesta SOLUCIONES S.A.S 
1. Nombre de entrevistado: 
2. Empresa:  
3. Cargo: 
4. ¿Conoce usted alguna empresa consultora en gestión empresarial en la ciudad de 
Villavicencio? 
 Si 
 No 
 
5. Si contesta SI, ¿Cuál o cuáles empresas de consultoría en gestión empresarial de las 
conoce ha utilizado usted? 
6. ¿Para qué área en particular de la empresa requirió ese servicio? 
7. ¿Cuál es el nombre de la empresa que ha contratado para esos servicios 
8. ¿Porqué razones prefirió contratar esa empresa para esos servicios? 
9. ¿Cómo considera que fue el desarrollo de la consultoría? 
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 Excelente 
 Buena 
 Regular  
 Deficiente 
10.  ¿Por qué considera usted esa calificación de…” excelente”? 
11. ¿En cuáles otras áreas consideran usted que requiere de servicios de consultoría en gestión 
la administrativa? 
12. ¿Cuál cree usted que deben ser las cualidades profesionales de un servicio de consultoría 
en gestión empresarial para que usted contrate? 
13. ¿Cómo se enteró usted de la existencia de la empresa que usted contrato? 
14. ¿Recomendaría usted esa empresa a otras compañías? ¿Porque razones lo haría? 
15. ¿Cuánto tiempo  duró el servicio de consultoría? 
16.  ¿En qué porcentaje de 0 a 100% se trabajó en forma presencial la consultoría?    
17.  ¿Cuál fue el sistema para usted poder cancelar los honorarios de los consultores? 
 Honorarios fijos mensuales 
 Por hora de consultoría  
 Otra modalidad 
18. ¿Qué otros servicios complementarios a la consultoría empresarial requeriría usted, por 
ejemplo “capacitación”? 
19. ¿En qué temas requeriría usted capacitación? 
20. En caso de ser NO la anterior pregunta, ¿Por qué no ha utilizado este de servicio? 
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21. ¿Por qué razones no, ha utilizado este servicio de consultoría empresarial para su 
compañía? 
22. ¿En otras circunstancias que usted requiriera los servicios de consultoría empresarial en 
que área prioritaria la contrataría usted? ¿Por qué? 
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ANEXO II 
2. Respuestas de la encuesta 
Tabla 29 Respuestas de la encuesta Elaboración propia 
 
Sector al que 
pertenece la 
empresa 
Nombre de la 
empresa 
Nombre 
del 
encuestado 
Cargo que 
desempeña 
 en la empresa 
¿Conoce 
usted alguna 
empresa 
consultora en 
gestión 
empresarial 
en la ciudad 
de 
Villavicencio
? 
Comercial Almacén tierra 
Santa 
Carmen 
Díaz 
Gerente No 
Comercial Iluminación María 
Nelzy 
Zapata 
Administrador
a 
No 
Comercial ALS FARMA 
QUIRÚRGICO
S 
ADA 
BEDOÑA 
Administrador
a 
No 
Comercial CREACIONES 
GISSELA 
Libia 
guerrero 
Ávila 
Gerente No 
Comercial Distribuciones 
Andrea guerrero 
Andrea 
Guerrero 
Administrador
a 
No 
Comercial Mega Hogar Diego 
Ramírez 
Gerente No 
Comercial Audiocom 
Villavicencio 
Juan 
Hinestrosa 
Gerente No 
Comercial Trilladora 
Tolima 
Leonilde 
Pérez de 
Pinzón 
Administrador
a 
No 
Comercial Artesanías Fabio Gerente No 
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Fabiola Rosero 
Rodríguez 
Comercial Agroriente del 
llano 
Nora Gerente No 
Comercial Moto music Olga 
Ballesteros 
Administrador
a 
No 
Comercial Elegance 
persianas y 
cortinas 
Gabriel 
Caicedo 
Administrador No 
Comercial Estampados JJM Gloria 
Claros 
Administrador
a 
No 
Comercial Cortinas y 
persianas J.M 
Alexander 
Moreno 
Administrador No 
Hotelero Hotel girón German 
cuadros 
Auxiliar No 
Hotelero Hotel 
monasterio 
Daniel 
Serrano 
Administrador No 
Hotelero Hotel skala Alfonso 
Rodríguez 
Gerente Sí 
Hotelero Hotel Luciana Yohana 
Hernández 
Administrador
a 
No 
Transporte o 
comunicacione
s 
Compraventa 
camionetas y 
camperos del 
llano 
Juan 
sarmiento 
Administrador No 
Comercial Creaciones 
monarca sport 
Milton 
Perdomo 
Empleado No 
Comercial Suministros 
industriales UP 
Alonso 
Uribe 
Gerente 
Auxiliar 
No 
Transporte o 
comunicacione
s 
Aquí es pues María 
Varela 
Empleado No 
Transporte o 
comunicacione
s 
Insuservic David 
romero 
Gerente No 
Transporte o 
comunicacione
s 
SOLUCIONES 
S.A.S 
institucionales 
Alfonso 
Restrepo 
Gerente No 
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del llano 
Hotelero Hotel Shayo's Gonzalo 
Paredes 
Administrador No 
Hotelero Hotel caricare Rosa forero Empleada No 
Hotelero Hotel cristal 
confort 
Aldemar 
Villalba 
Administrador No 
Hotelero Hotel Almirante 
plaza 
Carmen 
Muñoz 
Gerente No 
Hotelero Hamacas hotel Josenia 
Olarte 
Gerente No 
Hotelero Hotel María 
Alejandra Real 
S.A.S 
Martha 
isabel 
Administrador No 
Hotelero TERRAZA INN 
HOTEL 
MORALE
S DE 
GALAN 
AMPARO 
Gerente No 
Industria Por definir María 
Nelly 
Zapata 
Gerente No 
 
Sector al que 
pertenece la 
empresa 
Nombre de la 
empresa 
Nombre 
del 
encuestad
o 
En caso de 
ser si la 
respuesta 
anterior 
¿Cuál o 
cuáles 
empresas 
de 
consultorí
a en 
gestión 
empresari
al conoce? 
¿Cuál fue 
el medio 
para que 
usted 
conociera 
la 
anterior 
empresa? 
¿Ha 
utilizado 
el servicio 
de 
consultorí
a para su 
empresa? 
Comercial Almacén tierra 
Santa 
Carmen 
Díaz 
    No 
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Comercial Iluminación María 
Nelly 
Zapata 
    No 
Comercial ALS FARMA 
QUIRÚRGIC
OS 
ADA 
BEDOÑA 
    No 
Comercial CREACIONE
S GISSELA 
Libia 
guerrero 
Ávila 
    No 
Comercial Distribuciones 
Andrea 
guerrero 
Andrea 
Guerrero 
    No 
Comercial Mega Hogar Diego 
Ramírez 
    No 
Comercial Audiocom 
Villavicencio 
Juan 
Hinestrosa 
    No 
Comercial Trilladora 
Tolima 
Leonilde 
Pérez de 
Pinzón 
      
Comercial Artesanías 
Fabiola 
Fabio 
Rosero 
Rodríguez 
      
Comercial Agroriente del 
llano 
Nora       
Comercial Moto music Olga 
Ballestero
s 
    No 
Comercial Elegance 
persianas y 
cortinas 
Gabriel 
Caicedo 
      
Comercial Estampados 
JJM 
Gloria 
Claros 
    No 
Comercial Cortinas y 
persianas J.M 
Alexander 
Moreno 
    No 
Hotelero Hotel girón German 
cuadros 
    No 
Hotelero Hotel 
monasterio 
Daniel 
Serrano 
    No 
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Hotelero Hotel skala Alfonso 
Rodríguez 
Ger 
Logística  
Referenci
as 
No 
Hotelero Hotel Luciana Yohana 
Hernánde
z 
    No 
Transporte o 
comunicacion
es 
Compraventa 
camionetas y 
camperos del 
llano 
Juan 
sarmiento 
    No 
Comercial Creaciones 
monarca sport 
Milton 
Perdomo 
    No 
Comercial Suministros 
industriales UP 
Alonso 
Uribe 
    No 
Transporte o 
comunicacion
es 
Aquí es pues María 
Varela 
    No 
Transporte o 
comunicacion
es 
Insuservic David 
romero 
    No 
Transporte o 
comunicacion
es 
SOLUCIONE
S S.A.S 
institucionales 
del llano 
Alfonso 
Restrepo 
      
Hotelero Hotel Shayo's Gonzalo 
Paredes 
    No 
Hotelero Hotel caricare Rosa 
forero 
    No 
Hotelero Hotel cristal 
confort 
Aldemar 
Villalba 
      
Hotelero Hotel 
Almirante 
plaza 
Carmen 
Muñoz 
      
Hotelero Hamacas hotel Josenia 
Olarte 
      
Hotelero Hotel María 
Alejandra Real 
S.A.S 
Martha 
isabel 
      
Hotelero TERRAZA MORALE       
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INN HOTEL S DE 
GALAN 
AMPARO 
Industria Por definir María 
Nelly 
Zapata 
      
 
 
Sector al que 
pertenece la 
empresa 
Nombre de la 
empresa 
Nombre del 
encuestado 
¿Ha 
utilizado el 
servicio de 
consultoría 
para su 
empresa? 
¿Si usted llega a 
requerir los 
servicios de 
consultoría 
empresarial en 
que área de su 
empresa la 
implementaría? 
¿Por qué? 
(marketing, 
talento humano, 
logística, 
planeación 
estratégica, área 
financiera, 
procesos internos) 
Comercial Almacén tierra 
Santa 
Carmen  
Díaz 
No Marketing 
Comercial Iluminación María Nelly 
Zapata 
No Atención al cliente 
Comercial ALS FARMA 
QUIRÚRGICOS 
ADA 
BEDOÑA 
No Atención al cliente 
Comercial CREACIONES 
GISSELA 
Libia 
guerrero 
Ávila 
No Incrementar la 
rentabilidad. 
Comercial Distribuciones 
Andrea guerrero 
Andrea 
Guerrero 
No Marketing 
Comercial Mega Hogar Diego 
Ramírez 
No Marketing 
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Comercial Audiocom 
Villavicencio 
Juan 
Hinestrosa 
No No aplica 
Comercial Trilladora Tolima Leonilde 
Pérez de 
Pinzón 
No Marketing 
Comercial Artesanías 
Fabiola 
Fabio Rosero 
Rodríguez 
No Marketing 
Comercial Agroriente del 
llano 
Nora No Marketing 
Comercial Moto music Olga 
Ballesteros 
No Marketing 
Comercial Elegance 
persianas y 
cortinas 
Gabriel 
Caicedo 
No Gerencia 
estratégica 
Comercial Estampados JJM Gloria Claros No Publicidad 
Comercial Cortinas y 
persianas J.M 
Alexander 
Moreno 
No No aplica 
Hotelero Hotel girón German 
cuadros 
No Marketing 
Hotelero Hotel monasterio Daniel 
Serrano 
No No aplica 
Hotelero Hotel skala Alfonso 
Rodríguez 
No Atención al cliente 
Hotelero Hotel Luciana Yohana 
Hernández 
No Atención al cliente 
Transporte o 
comunicaciones 
Compraventa 
camionetas y 
camperos del 
llano 
Juan 
sarmiento 
No Atención al cliente 
Comercial Creaciones 
monarca sport 
Milton 
Perdomo 
No Incrementar las 
ventas 
Comercial Suministros 
industriales UP 
Alonso Uribe No Marketing 
Transporte o 
comunicaciones 
Aquí es pues María Varela No Agilización de 
funciones de los 
empleados 
Transporte o 
comunicaciones 
Insuservic David 
romero 
No Atención al cliente 
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Transporte o 
comunicaciones 
SOLUCIONES 
S.A.S 
institucionales 
del llano 
Alfonso 
Restrepo 
No Atención al cliente 
Hotelero Hotel Shayo's Gonzalo 
Paredes 
No Marketing y 
capacitaciones 
Hotelero Hotel caricare Rosa forero No Atención al cliente 
Hotelero Hotel cristal 
confort 
Aldemar 
Villalba 
No Marketing servicio 
al cliente 
Hotelero Hotel Almirante 
plaza 
Carmen 
Muñoz 
No Planeación 
estratégica y 
talento humano 
Hotelero Hamacas hotel Josenia 
Olarte 
No Marketing 
Hotelero Hotel María 
Alejandra Real 
S.A.S 
Martha isabel No Atención al cliente 
Hotelero TERRAZA INN 
HOTEL 
MORALES 
DE GALAN 
AMPARO 
No Atención al cliente 
Industria Por definir María Nelly 
Zapata 
No Atención al cliente 
 
Sector al que 
pertenece la 
empresa 
Nombre de la 
empresa 
Nombre del 
encuestado 
En caso de ser NO la 
anterior pregunta, ¿Por 
qué no ha utilizado este 
de servicio? 
Comercial Almacén tierra Santa Carmen Díaz No se ha requerido este 
tipo de servicio en nuestra 
empresa. 
Comercial Iluminación María Nelly 
Zapata 
Por no conocer ninguna 
compañía 
Comercial ALS FARMA 
QUIRÚRGICOS 
ADA BEDOÑA Porque la hija de la dueña 
se gradúa de 
administración de empresas 
y ella será la encargada 
Comercial CREACIONES 
GISSELA 
Libia guerrero 
Ávila 
Por no estar enterada del 
tema 
Comercial Distribuciones 
Andrea guerrero 
Andrea Guerrero Los costos 
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Comercial Mega Hogar Diego Ramírez Desconocimiento de 
empresas 
Comercial Audiocom 
Villavicencio 
Juan Hinestrosa Desconocimiento de 
empresas 
Comercial Trilladora Tolima Leonilde Pérez de 
Pinzón 
Desconocimiento de 
empresas 
Comercial Artesanías Fabiola Fabio Rosero 
Rodríguez 
Desconocimiento de 
empresas 
Comercial Agroriente del llano Nora Desconocimiento de 
empresas 
Comercial Moto music Olga Ballesteros Costos 
Comercial Elegance persianas y 
cortinas 
Gabriel Caicedo Desconocimiento de 
empresas 
Comercial Estampados JJM Gloria Claros No hay necesidad 
Comercial Cortinas y persianas 
J.M 
Alexander Moreno Desconocimiento de 
empresas 
Hotelero Hotel girón German cuadros No se ha visto la necesidad 
Hotelero Hotel monasterio Daniel Serrano Desconocimiento de 
empresas 
Hotelero Hotel skala Alfonso 
Rodríguez 
Costos 
Hotelero Hotel Luciana Yohana 
Hernández 
Desconocimiento de 
empresas 
Transporte o 
comunicaciones 
Compraventa 
camionetas y 
camperos del llano 
Juan sarmiento Desconocimiento de 
empresas que presten ese 
servicio 
Comercial Creaciones monarca 
sport 
Milton Perdomo No lo considera necesario 
Comercial Suministros 
industriales UP 
Alonso Uribe Desconocimiento de 
empresas 
Transporte o 
comunicaciones 
Aquí es pues María Varela Desconocimiento por parte 
de la gerente. 
Transporte o 
comunicaciones 
Insuservic David romero No lo considera necesario 
Transporte o 
comunicaciones 
SOLUCIONES S.A.S 
institucionales del 
llano 
Alfonso Restrepo No lo considera necesario 
Hotelero Hotel Shayo's Gonzalo Paredes Falta de tiempo 
Hotelero Hotel caricare Rosa forero No sabe 
Hotelero Hotel cristal confort Aldemar Villalba Recursos económicos 
Hotelero Hotel Almirante 
plaza 
Carmen Muñoz no se les ha presentado la 
oportunidad 
Hotelero Hamacas hotel Josenia Olarte Desconocimiento de 
empresas 
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Hotelero Hotel María 
Alejandra Real S.A.S 
Martha isabel Desconocimiento de 
empresas 
Hotelero TERRAZA INN 
HOTEL 
MORALES DE 
GALAN 
AMPARO 
Desconocimiento de 
empresas 
Industria Por definir María Nelly 
Zapata 
Desconocimiento de 
empresas 
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ANEXO III 
 
 
Competencias del gerente general: 
Tabla 30 Competencias del gerente general Elaboración propia 
Porcentaje Nivel Descripción cualitativa 
0-20% 1 
Cumple responsablemente su parte del trabajo, además le 
Surge espontáneamente la iniciativa de participar e interactuar 
con el grupo para ayudar a tomar no solo decisiones, sino 
también fomenta y fortalece un buen clima organizacional, por 
medio de las buenas relaciones interpersonales y el trabajo a 
gusto con su entorno.  
20-40% 2 
Comparte las aptitudes y actitudes de su grupo de trabajo 
como también la información relevante y útil con el fin de 
disminuir los focos de incertidumbre dentro de esta, 
manteniéndola actualizada, y desarrollar de una forma más eficaz 
y eficiente los procesos dentro de la organización.      
40-60% 3 Anima a los miembros de la organización cuando los ve 
Trabajo de equipo y cooperación 
El trabajo de equipo y cooperación implica la disposición de trabajar cooperativamente con 
otros, en vez de trabajar en forma separada y competitiva. Para que ésta competencia sea 
efectiva, la intención debe de ser genuina. El trabajo en equipo es orientado a un logro o meta 
en común.  
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desmotivados o les da crédito por su buen desempeño 
públicamente para mantener su autoestima alta, desviando su 
atención de sus defectos, resaltando más sus aptitudes y actitudes 
conduciendo de esta manera al grupo a alcanzar colectivamente 
la meta que comparten. 
60-80% 4 
Incentiva un clima laboral amistoso fundamentado sobre los 
valores, principios morales y cooperación, proporcionando de 
ésta manera una identidad sólida, con la cual todos sus 
integrantes se sienten a gusto y orgullosos de trabajar en ella.  
80-100 5 
Tiene plena disposición para escuchar, para posteriormente 
poder brindar una solución acertada al conflicto que se presenta 
dentro del equipo, facilitando de esta manera SOLUCIONES 
S.A.S beneficiosas para las partes vinculadas en el problema.  
 
 
Liderazgo  
Es la capacidad del trabajador para ejercer influencia sobre su equipo, promoviendo en 
ellos una alta motivación por conseguir cada objetivo en su trabajo, lo cual conllevará a 
alcanzar la meta final de la organización. 
 
Porcentaje % Niv
el 
Descripción Cualitativa  
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0 – 20% 
 
 
 
1 
Coordina y orienta a las personas debidamente 
para que ellas puedan realizar su trabajo. 
 
 
20 – 40% 
 
 
 
2 
El trabajador usualmente es persuasivo y 
ocasionalmente logra promover en sus 
compañeros una mayor motivación hacia su 
trabajo; sin embargo, en ocasiones no logra influir 
sobre trabajadores que se encuentran en un nivel 
funcional distinto al suyo. 
 
40 – 60% 
 
 
3 
Se comunica de forma eficaz, eficiente y 
consistente con los trabajadores en los distintos 
niveles funcionales. Haciendo que estos se sientan 
a gusto en su puesto de trabajo. 
 
 
60 – 80% 
 
 
4 
Tiene la habilidad de persuadirlos y promover 
en ellos una fuerte motivación para que se 
comprometan con la empresa en todos los sentidos 
y se esfuercen por brindar un servicio de gran 
calidad. 
 
80 – 100% 
 
 
5 
Posee un carisma genuino. Transmite una 
visión que genera emoción, y promueve el 
entusiasmo en los compañeros de trabajo. 
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Comunicación clara 
Capacidad de emitir y recibir mensajes de manera apropiada y entendible, en una 
interrelación dinámica con el otro, donde exista un proceso dinámico en el que la 
retroalimentación sea constante para que conduzca al entendimiento orientado a la armonía 
de la organización con sus grupos de interés y a la consecución de objetivos comunes. 
 
 
Porcentaje % Nivel Descripción Cualitativa  
 
0 – 20% 
 
 
 
1 
Capta fácilmente los sentimientos de las demás 
personas y escucha a sus compañeros de trabajo. 
Es una persona amable y tiene carisma. 
 
 
20 – 40% 
 
 
 
2 
-Difunde información pertinente.  
-Expresa con seguridad inquietudes y 
desacuerdos.  
 -Da retroalimentación a los demás. 
 
40 – 60% 
 
 
3 
-Escucha al otro poniéndose en su lugar.  
-Trasmite mensajes en forma clara y 
comprensible,  
-Preocupándose por la objetividad en sus 
contenidos.  Se adapta a las características de su 
interlocutor.  
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60 – 80% 
 
 
4 
Logra que su audiencia comprenda en forma 
clara la  
Información.  
Logra influir sobre los demás.  
Detecta emociones, sentimientos al interpretar 
el  
Lenguaje verbal y no verbal.  
Verifica la comprensión de los demás de la  
Información suministrada.  
 
80 – 100% 
 
 
5 
Hace que todos los demás trabajen en armonía 
por medio de la comunicación clara, en donde la 
organización tiene una red de comunicación 
trasparente. 
 
 
Competencia: Manejo eficiente del 
tiempo 
Total de elementos: 1 
 
Elemento 1: Planear con antelación las actividades prioritarias y las secundarias. 
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Criterios de desempeño Conocimientos esenciales 
1. Estrategias para identificar que 
actividades son necesarias realizarlas en el 
momento que se presentan dedicándoles 
más tiempo, de las que se puede encargar 
otro miembro de la organización. 
2. Identificar los compromisos y citas 
que se van a tener en la semana para 
prepararse adecuadamente.  
 
 
A. Trabajo bajo presión.  
 
B. Análisis de la información.  
 
C. Velocidad para tomar decisiones y 
actuar. 
Rangos de aplicación Evidencias requeridas 
Categoría: Planeación con antelación. 
 
Clase: Clasificación de actividades de 
acuerdo a su importancia. 
De desempeño: Estudios de casos, juego 
gerencial. 
 
De conocimiento: Prueba escrita. 
 
 
Elemento 2: Empoderar a los colaboradores para que no toda la carga de las decisiones 
recaiga en el gerente. 
 
Criterios de desempeño Conocimientos esenciales 
1. Cambios requeridos para facultar a los 
colaboradores y así puedan tomar 
 
A. Habilidades comunicativas. 
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decisiones y resolver conflictos. 
2. los colaboradores tienen libertad de 
actuar y utilizar sus talentos, pero también 
son responsables por los resultados. 
3. Toma de decisiones colectivas. 
 
B.  Capacidad de coaching. 
 
C. Transmisión de la información.  
 
Rangos de aplicación Evidencias requeridas 
Categoría: División eficiente de las 
responsabilidades en la empresa. 
 
Clase: Facultar al personal. 
De desempeño: juegos de roles, caso 
grupal, entrevista. 
 
De conocimiento: Prueba oral y escrita.  
 
 
Competencia: Motivación a sus 
subalternos 
Total de elementos: 2 
 
Elemento 1: Motivar a un grupo utilizando el entusiasmo para resolver los 
inconvenientes 
 
Criterios de desempeño Conocimientos esenciales 
1. Utiliza su entusiasmo para contagiar a 
sus subalternos. 
 
 
A. Manejo de grupo 
 
   172  
 
2. Se preocupa debidamente por sus 
colaboradores y clientes. 
3.Las estrategias de motivación son 
claras y aplicables, cumpliendo con los 
parámetros establecidos por la institución 
 
B. Entusiasta y alegre. 
 
C. Expresión oral adecuada para motivar. 
Rangos de aplicación Evidencias requeridas 
Categoría: Motivación  
 
Clase: Formal e informal de carácter 
tácito. 
De desempeño: Observación de las 
conversaciones formales e informales en las 
que tiene contacto con sus subordinados 
asignando funciones y actividades.  
 
 
 
Elemento 2: Impartir su buena actitud a la organización para que las actividades se 
hagan de una manera correcta y entusiasta.  
 
 
Criterios de desempeño Conocimientos esenciales 
1. Tener una actitud positiva 
2. Brindar la información que necesitan 
los equipos. 
 
A. Habilidades comunicativas. 
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3. Ser un guía, y resolver conflictos. 
 
B.  Entusiasmo 
 
  
 
Rangos de aplicación Evidencias requeridas 
Categoría: Actitudes. 
 
Clase: Conocimiento tácito.  
 
De desempeño: Análisis DOFA 
 
De conocimiento: Prueba oral y escrita. 
 
DISEÑO DE COMPETENCIAS PARA EL CARGO 
Tabla 31 Competencias Asesor consultor Elaboración propia 
 
CARGO: ASESOR CONSULTOR 
 
 
Competencia: Liderazgo Total de elementos: 2 
 
 
Elemento 1: Identificar las expectativas y necesidades de las empresas para aplicar la 
consultoría deseada.  
 
Criterios de desempeño Conocimientos esenciales 
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1. Las necesidades y expectativas de la 
empresa son identificadas y se está abierto 
para la resolución de los problemas internos 
de la empresa. 
2. Los cambios requeridos para el 
funcionamiento de la empresa y superación 
de obstáculos son identificados.  
 
A. Definición de autoridad y liderazgo. 
 
B. Manejo de análisis DOFA. 
 
C. Matrices estratégicas. 
Rangos de aplicación Evidencias requeridas 
Categoría: Necesidades y expectativas 
 
Clase: Empresariales. 
De desempeño: Planilla de consultoría 
empresarial. 
 
 
 
Elemento 2: Motivar a los miembros de la empresa para la participación colectiva y 
resolución de problemas internos. 
 
Criterios de desempeño Conocimientos esenciales 
1. Las estrategias propuestas de 
motivación a los colaboradores son claras y 
aplicables, cumpliendo con los parámetros 
establecidos por la empresa. 
A. Manejo de ejercicios de motivación 
grupal. 
 
B.  Conocimiento de Cultura 
organizacional. 
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2. Los planes de acción son proyectados, 
gestionados y realizados en beneficio de la 
empresa. 
3. Los valores de responsabilidad y 
autonomía son generados a nivel individual. 
 
C. Técnicas de creatividad 
 
Rangos de aplicación Evidencias requeridas 
Categoría: Estrategias y planes. 
 
Clase: Formal e informal de carácter 
empresarial. 
De desempeño: Desarrollo de la 
consultoría. 
 
 
 
Competencia: Diagnostico empresarial Total de elementos: 1 
 
Elemento 1: Identificar las fortalezas y debilidades de la empresa para actuar en los 
diferentes ambientes presentados. 
 
Criterios de desempeño Conocimientos esenciales 
1. Las fortalezas y debilidades 
presentadas en los diferentes ambientes son 
expuestas. 
A. Manejo de análisis DOFA. 
 
B. Estrategias empresariales. 
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2.  Las debilidades son interiorizadas 
para superarlas en los futuros 
comportamientos. 
3. Se definen acciones para intensificar 
las fortalezas. 
Rangos de aplicación Evidencias requeridas 
Categoría: Fortalezas y debilidades 
 
Clase: Empresarial 
De desempeño: Diagnostico DOFA 
empresarial. 
 
 
 
 
Ilustración 16 Importancia de Consultoría a futuro 
Fuente: (MEJIA, 2006) 
7.8%
Se debe utilizar más la Consultoría debido a la competitividad entre 
compañías
5.9%
Se visualiza más especializada y exigente de acuerdo con las 
necesidades del cliente
17.6%
Cada vez se necesitará más personal externo especializado 
“outsoursing”
19.6%
Se debe estar a la par con los adelantos y recurrir  a 
especializaciones para lograr mayor eficiencia
19.6%
Orientada al desarrollo de mejores resultados y servicio al cliente 
logrando una satisfacción total
21.6%
Será una herramienta necesaria e indispensable en la toma de 
decisiones para todas las empresas
51Base Empresas 
2.0%Los ingresos atados a los resultados obtenidos
9.8%
Será muy fuerte debido a la entrada del TLC, ya que aumentará la 
competitividad tanto nacional como Internacional
15.7%
Se visualiza con mayor futuro porque detecta debilidades y ofrece 
soluciones a las empresas
Empresas
TABLA Nº 33
Razones de Importancia de la Consultor ía a futuro
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